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Kapitel 1
Zur vorliegenden Arbeit
Die vorliegende Arbeit beschreibt die Erforschung der kommerziellen Nut-
zung mobiler Anwendungen mittels einer Szenarioanalyse. Die Daten, die
den Szenarien zu Grunde liegen, wurden ihm Rahmen einer Delphi-Studie
erhoben.
Der Begriff mobile Anwendung beschreibt
”
die Eigenschaft eines computer-
gestu¨tzten Systems [...], drahtlos mit anderen Systemen zu kommunizieren”
[Lehner 2002, Zitat, S.5].
Von einer kommerziellen Nutzung einer mobilen Anwendung wird im Rah-
men der vorliegenden Arbeit dann gesprochen, wenn diese dazu bestimmt
ist, einen Sachverhalt kommerziell erfolgreich zu gestalten. Die vorstellbaren
Sachverhalte sind in den Zusammenhang Mobile Business einordenbar.
Kommerziell erfolgreich bedeutet dabei profitabel bzw. lohnend (Gewinne,
Kostensenkung, Imageverbesserung u.a¨.) fu¨r den Anbieter - betrachtet u¨ber
den gesamten zeitlichen Verwendungshorizont der mobilen Anwendung
(Analogie zum Begriff des Nettokapitalwertes in den Finanzwissenschaften,
vgl. f.v.a. Drukarczyk [Drukarczyk 1999, vgl. S.15]).
In Kapitel 1 wird im Folgenden die grundsa¨tzliche Problemstellung, die
Zielsetzung und (im U¨berblick) die Methodik der durchgefu¨hrten Forschung
dargestellt. Ferner wird der Aufbau der vorliegenden Arbeit ero¨rtert. Auf
die unmittelbare Definition bzw. Ero¨rterung verwendeter Fachtermini wird
dabei zu Gunsten einer besseren Lesbarkeit verzichtet.
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1.1 Problemstellung und grundsa¨tzliche An-
nahmen
Die Entwicklung technischer Mo¨glichkeiten im Bereich mobiler U¨bertra-
gungstechnologien scheint sich von der Entwicklung von Anwendungen
dieser Technologien losgelo¨st zu haben. Das (Haupt-) Problem besteht
derzeit wohl darin, dass keine Erkenntnisse vorliegen, wie bzw. ob die neuen
Technologien (Stichworte: UMTS, WLAN) so genutzt werden ko¨nnen,
dass deren Entwicklung und Umsetzung im Nachhinein gerechtfertigt wird.
[Kuhn/Lehner 2003, vgl. S.130ff.]1
Die Entwicklung und Umsetzung der neuen Technologien kostet dabei
Milliarden EURO. Als offizieller Startpunkt der Investitionen kann die im
August 2000 abgeschlossene Versteigerung der UMTS-Lizenzen angesehen
werden. Die Aufwendungen fu¨r die UMTS-Lizenzen machen einen beacht-
lichen Teil der Investitionen aus, die Infrastruktur der Netze (Stichwort:
Mobilfunkmasten) sowie andere Entwicklungen und Implementierungen wie
WLAN ko¨nnen die Aufwendungen fu¨r diese Lizenzen sogar noch u¨bertreffen.
Investitionen erfolgen auch nicht nur durch Netzbetreiber: u.a. die Hersteller
mobiler Endgera¨te mu¨ssen genannt werden.
Geta¨tigte Investitionen zu beklagen ist keine rationale Verhaltensweise. Der
Ru¨ckzug z.B. aus UMTS mag fu¨r einige Netzbetreiber indes rational sein,
wobei jedoch die Frage erlaubt sein muss, welche Entscheidungsgrundlage
hierbei vorliegt. Abschreibungen, wie sie derzeit von Netzbetreibern auf die
UMTS-Lizenzen vorgenommen werden, sind kein Indikator fu¨r oder gegen
die Zukunft einer Technologie, resultieren sie doch im Wesentlichen aus
anderen Kalku¨len (Handelsrecht, Steuerrecht, Optimierung der Darstellung
des Unternehmens am Kapitalmarkt). Sollte die Entwicklung weiterhin
entsprechend den in 1999 vero¨ffentlichten Erwartungen von Mu¨ller-Veerse
verlaufen, ko¨nnte sich ein Ru¨ckzug als Fehleinscha¨tzung erweisen. Mu¨ller-
Veerse hat die Entwicklung (Hype - Disappointment - Realism - Growth)
des Mobile Commerce bis in die Gegenwart (2002/2003) grundsa¨tzlich
richtig vorhergesehen, wie die folgende Abbildung zeigt. Ob die in der
Abbildung dargestellte Phase
”
Growth” eintrifft - ggf. mit der von Hampe
1Nach Abschluss der Runde 2 (insgesamt drei Runden) der im Rahmen der Forschung
durchgefu¨hrten Delphi-Studie wurden Zwischenergebnisse u.a. a.a.O. vero¨ffentlicht.
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vorausgesagten
”
Verspa¨tung” (gestrichelte Linie) - ist implizit Gegenstand
der vorliegenden Arbeit.
1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004
Hype
Disappointment
Realism
Growth
Mobile
Commerce
Reality
Abbildung 1.1: Mobile Commerce Hype Curve
Originaldarstellung vgl. [Mu¨ller-Veerse 1999, S.13]. Gestrichelte
Linie (Erweiterung der Originaldarstellung) in Anlehnung an
Darstellung von [Hampe 2002].
Die Grundannahmen der im Folgenden dargestellten Forschung sind,
• dass die Phase ’Growth’ nur dann (nachhaltig) eintreten kann, wenn
o¨konomisch sinnvolle Anwendungen der neuen mobilen U¨bertragungs-
technologien entwickelt werden ko¨nnen (und)
• dass (Umkehrschluss) nur in der Phase ’Growth’ eine o¨konomische
Rechtfertigung der neuen Technologien erreicht werden kann. (Ferner:)
• Experten aus Wissenschaft und Praxis reflektieren seit Jahren die
in der Literatur dargestellten Auffassungen, Abscha¨tzungen und
Entwicklungen im Mobile Business. Daneben sammeln sie selbst
Erfahrungen mit mobilen Technologien und Anwendungen. Aus
diesem Grund wird angenommen, dass eine geeignete Befragung
dieser Experten zu Erkenntnissen fu¨hrt, die Schlu¨sse hinsichtlich des
erforschten Sachverhaltes und dessen Zukunft zulassen.
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1.2 Zielsetzung und Methodik (U¨berblick)
Vor dem Hintergrund der dargestellten Problemstellung werden im Rahmen
dieser Arbeit Thesen bezu¨glich der Zukunft der kommerziellen Nutzung
mobiler Anwendungen aufgestellt. Die Thesen bauen auf wissenschaftlich
erarbeiteten Zukunftsszenarien zum Mobile Business auf. Die Szenarien
(und somit auch die Thesen) beziehen sich auf den deutschsprachigen Raum
und den Zeitraum von fu¨nf bis sieben Jahren ab Forschungsbeginn (Mitte
2002). Der Mindset der Forschung wird dabei von der Grounded Theory
beeinflusst, u.a. da die Thesen konsequent aus den erarbeiteten Szenarien
und diese unmittelbar aus den im Rahmen einer Delphi-Studie gesammelten
Daten abgeleitet werden. Hinsichtlich des Forschungsdesigns (Grounded
Theory, Szenarioanalyse und Delphi-Methode) sei an dieser Stelle auf die
Ausfu¨hrungen in Kapitel 3 verwiesen.
Der Mindset Grounded Theory hat zur Folge, dass zu Beginn der Forschung
keine Hypothesen aufgestellt wurden, die es im Rahmen der Forschung zu
besta¨tigen oder zu widerlegen galt. Es geht vielmehr um die Generierung
von (Hypo)thesen im Rahmen der durchgefu¨hrten Forschung. Die generier-
ten Hypothesen mu¨ssen dabei nicht widerspruchsfrei sein. Widerspruchsfreie
Teilmengen der Hypothesen ko¨nnen aber, wenn sie logisch miteinander ver-
bunden werden ko¨nnen, Theorien zum erforschten Sachverhalt darstellen.2
Ausgangspunkt der Forschung ist dabei ein Set von Fragen (Forschungsfra-
gen), die auch den teilnehmenden Experten mitzuteilen bzw. an diese zu
stellen waren3:
1. Was muss innerhalb der festgelegten Periode passieren, damit mobile
Anwendungen kommerziell erfolgreich sein ko¨nnen?
2. Wie wird die Entwicklung in technischer und wirtschaftlicher Hinsicht
voraussichtlich verlaufen?
3. Welche Faktoren werden die Entwicklung und Nutzung mobiler
Anwendungen beeinflussen?
2In Anlehnung an den Theorienbegriff von Friedrichs [Friedrichs 1990, vgl. S.62].
3Siehe Anhang 1, Fragebogen zur Runde 1 der Delphi-Studie.
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1.3 Aufbau der Arbeit
Im Folgenden wird kurz dargestellt, wie die vorliegende Arbeit aufgebaut ist
und was die Kapitel im Wesentlichen beinhalten. Auf eine Darstellung des
Kapitels 1 wird dabei verzichtet.
Kapitel 2: Mobile Anwendungen: Einfu¨hrung und Grundlagen
In Kapitel 2 werden zuna¨chst Begriffe wie mobile Anwendungen, drahtlose
Kommunikation, mobile Kommunikation, Mobile Business und Mobile Com-
merce ero¨rtert und in einen Zusammenhang miteinander gebracht. Dann
wird auf wesentliche Grundlagen des Forschungsfeldes eingegangen. Der
Schwerpunkt liegt dabei auf Ausfu¨hrungen zu technologischen Grundlagen
(Schlagworte: GSM, UMTS, SMS, WLAN).
Kapitel 3: Forschungsdesign
In diesem Kapitel wird zuna¨chst ero¨rtert, in welchen theoretischen Rahmen
die Forschung eingebettet ist: Darstellung der Grounded Theory, der Szena-
rioanalyse, der Delphi-Methode und jeweils deren Adaption im Rahmen der
durchgefu¨hrten Forschung. Im Anschluss werden Ausfu¨hrungen zur Konzep-
tion der durchgefu¨hrten Studie, zum Teilnehmerkreis, zum Ru¨cklauf und zu
den bearbeiteten Themenfeldern gemacht. Dabei wird auch auf wesentliche
Aspekte der Durchfu¨hrung der Studie eingegangen. Mit Ausfu¨hrungen
zu einigen wichtigen Sprachregelungen bei der Auswertung der Studie
schließt das Kapitel 3 ab. Das Forschungsdesign bestimmt den Aufbau der
vorliegenden Arbeit ab Kapitel 5, wie im Rahmen der Ausfu¨hrungen zur
Adaption der Szenarioanaylse auf den Seiten 60ff. deutlich wird.
Kapitel 4, 5 und 6: Auswertung der Daten
In den Kapiteln 4, 5 und 6 werden die Auswertungen der im Rahmen der
Delphi-Studie
”
Mobile Business” erhobenen Daten sowie die unmittelbaren
Ergebnisse der Auswertungen vorgestellt. Bei der ersten Auswertung handelt
es sich um eine Analyse des insgesamt im Rahmen der Studie erzielten
Konsenses bzw. Dissenses. Die zweite Auswertung betrifft die Analyse des
Konsenses bzw. Dissenses zu einzelnen Themenfeldern. Nachdem die zweite
Auswertung befriedigende Ergebnisse fu¨r alle Themenfelder mit Ausnahme
des Themenfeldes Technologien brachte, wurde die dritte Auswertung auf
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dieses Themenfeld konzentriert (vgl. Seite 214). Bei der dritten Auswertung
handelt es sich um eine Analyse des Konsenses bzw. Dissenses zu einzelnen
Aspekten des Themenfeldes
”
Technologien”.
Kapitel 7: Verwertung der gewonnenen Erkenntnisse
In Kapitel 7 erfolgt zuna¨chst eine Reflexion und eine Zusammenfassung der
Ergebnisse der Forschung. Darauf aufbauend werden die Forschungsfragen
beantwortet und Thesen zur kommerziellen Nutzung mobiler Anwendungen
formuliert. Ein kurzes Fazit schließt die Ausfu¨hrungen ab.
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Kapitel 2
Mobile Anwendungen:
Einfu¨hrung und Grundlagen
Forschungsergebnisse, die aus Befragungen resultieren, sind wohl regelma¨ßig
nur im Kontext der Zeit ihrer Durchfu¨hrung aussagekra¨ftig. Insbesondere
bei sich rasch fortentwickelnden Untersuchungsfeldern1 ist oftmals schon
im Verlauf der Forschung bzw. wa¨hrend der Auswertung der Forschung
ein Fortschreiten verschiedener (ggf. auch wesentlicher) Parameter zu
beobachten.
Das Untersuchungsfeld
”
mobile Anwendungen” ist von einer hohen Dynamik
geradezu gekennzeichnet. Auch wenn eher generelle Fragestellungen Gegen-
stand der durchgefu¨hrten Forschung waren, gru¨nden die Ergebnisse dennoch
in einem Stand der Forschung und Entwicklung bzw. wirtschaftlichen und
gesellschaftlichen Realita¨ten der zweiten Jahresha¨lfte des Jahres 2002. Dies
ist bei der Evaluierung bzw. Nutzung der Forschungsergebnisse zu beachten.
Die Ausfu¨hrungen im vorliegenden Kapitel dienen daher auch einer Klar-
stellung hinsichtlich des Standes der Forschung und Entwicklung bzw. der
Realita¨ten wa¨hrend der Durchfu¨hrung der Forschung. Die im Rahmen der
Forschung von Experten abgegebenen Einscha¨tzungen sind ebenfalls vor
diesem Hintergrund zu sehen und zu beurteilen.
1Zum Begriff ”Untersuchungsfeld” und der Anwendung dieses Begriffs in der vorliegen-
den Arbeit vgl. die Ausfu¨hrungen in Kapitel 3.2.2 (Seite 55).
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2.1 Einfu¨hrung in das Untersuchungsfeld
Eine mobile Anwendung ist die Verwendung der Fa¨higkeit mobiler com-
putergestu¨tzer Systeme, drahtlos mit anderen Systemen kommunizieren zu
ko¨nnen. Die Zielsetzung bzw. der Hintergrund der Verwendung ist dabei
nicht festgelegt: der Begriff mobile Anwendung ist allgemein und abstrakt.2
Der Begriff mobile Anwendung kann somit als U¨berbegriff einer Art Be-
griffswelt im Bereich der Verwendung drahtloser Kommunikationsnetze im
Kontext mobiler computergestu¨tzter Systeme gesehen werden.
Die Begriffe drahtlos und mobil sind im Kontext Kommunikation grundsa¨tz-
lich zu unterscheiden. Drahtlose Kommunikation meint den Austausch
von Daten zwischen computergestu¨tzten Systemen z.B. u¨ber optische oder
Funksignale, d.h. ohne physische Verbindung. Mobile Kommunikation stellt
auf die Portabilita¨t des Kommunikationssystems ab, wobei es nicht darauf
ankommt, dass das Kommunikationssystem bewegt werden kann (das ist
auch bei einem stationa¨ren PC der Fall), sondern dass die Portabilita¨t
eine wesentliche Eigenschaft des Kommunikationssystems ist (dies ist z.B.
bei einem Handy oder einem Laptop der Fall).3 Eine mobile Anwendung
ist eine Software, die konzipiert ist fu¨r die Verwendung eines drahtlosen
Kommunikationsnetzes zur mobilen Kommunikation. Eine von der Konzep-
tion abweichende Verwendung (z.B. Zugriff auf die Anwendung von einem
stationa¨ren PC u¨ber das World-Wide-Web) fu¨hrt dabei nicht dazu, dass die
Anwendung keine mobile Anwendung ist.
Eine Einordnung im Sachzusammenhang in Wissenschaft und Praxis verwen-
deter Begriffe wie z.B.
• Mobile Business,
• Mobile Commerce,
• Mobile Government und
• Mobile Procurement
in die Begriffswelt bedarf zuna¨chst einer Definition und Abgrenzung der Be-
griffe im Einzelnen. Ein Versuch, hierbei auf bestehende Literatur zuru¨ck-
zugreifen, fu¨hrt zuna¨chst zu der Erkenntnis, dass die Begriffe trotz ihrer
2In Anlehnung an Lehner; siehe [Lehner 2002, S.5] und [Lehner 2003, S.5].
3In Anlehnung an die Ausfu¨hrungen von Ha¨ckelmann et. al. bzw. Schiller, vgl.
[Ha¨ckelmann et. al. 2000, vgl. S.323] und [Schiller 2000, vgl. S.18].
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ha¨ufigen Verwendung nicht eindeutig definiert sind.4 Fast jede der vielen im
Sachzusammenhang durchgefu¨hrten Studien5 pra¨sentiert oder verwendet je-
weils (zumindest) leicht abgewandelte Definitionen. Dies trifft auch auf theo-
retische Ausfu¨hrungen zum Sachverhalt in der Literatur zu. Es zeigen sich
hierbei vor allem zwei Spannungsfelder:
1. Ist Mobile Business/Commmerce/Government etc. lediglich eine Vari-
ante des Electronic Business/Commerce/Government etc. oder handelt
es sich jeweils um eine unabha¨ngige Alternative?
2. Umfasst Mobile Business das Mobile Commerce oder sind Mobile Busi-
ness und Mobile Commerce von einander unabha¨ngige Verwendungen
drahtloser Kommunikation?
Je nach Beantwortung dieser Fragen ergeben sich entsprechend unterschied-
liche Definitionen und andere Einordnungen in die Begriffswelt. Sich bei
der Beantwortung der Fragen auf einzelne Quellen zu beziehen und die
Antworten aus dem in der Literatur abgebildeten Stand der Forschung
abzuleiten, wu¨rde dem Anspruch dieser Arbeit nicht gerecht werden (vgl.
hierzu die Aussagen zum Mindset der Forschung in Kapitel 3.1.3, Seite
51). Die Antworten wurden vielmehr im Verlauf und vor dem Hintergrund
der Forschung entwickelt und dann mit der in der Literatur vertretenen
Auffassung verglichen. Auf die Wiedergabe verschiedener Auffassungen im
Einzelnen (
”
U¨berblick”) wird dabei allerdings zugunsten eines Verweises auf
entsprechende Ausfu¨hrungen in der Literatur [Lehner 2003, S.5ff.] verzichtet.
4Zur gleichen Auffassung gelangt auch Lehner, vgl. [Lehner 2003, S.5].
5Insbesondere in den Jahren 1999 bis 2001 wurden von sehr vielen Unternehmens-
beratungen, die sich teilweise auf dieses Forschungsfeld auch spezialisiert hatten/haben,
Studien durchgefu¨hrt, die in Wissenschaft und Praxis viel Beachtung gefunden haben.
Beispiele sind Studien von Forrester Research, Inc. (z.B. Europe’s Mobile Internet Opens
Up), Goldman Sachs Investment Research (z.B. Wireless Wave II, The Data Wave Unplug-
ged), Ovum Ltd. (z.B. Ovum Forecasts: Global Mobile Markets), Andersen (z.B. Digital
Content fu¨r Global Mobile Services), Lehman Brothers (z.B. Introducing The European
Mobile Location Services Market), KPMG Consulting (z.B. Mobile Internet ”Any place,
any time, everything”), The Boston Consulting Group (z.B. Mobile Commerce: Winning
the on-air consumer), Arthur D. Little (z.B. M-Commerce-Studie Electronic Commerce im
Zeichen des Mobilfunks) und Durlacher Research Ltd. (z.B. Mobile Commerce Report).
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Zum Spannungsfeld 1:
Zur Beantwortung der Frage wird zuna¨chst der Kreis der einbezogenen
Begriffe um den Begriff offline erweitert. Auch vor der Vernetzung von
EDV-Systemen wurde gehandelt, organisiert, verwaltet, etc. Die Vernetzung
von EDV-Systemen ermo¨glicht eine fu¨r die an der Vernetzung Beteiligten
erweiterte Mo¨glichkeit, Wissen bereitzustellen, abzurufen und zweckorien-
tiert zu nutzen (
”
Information”) [Rautenstrauch/Schulze 2003, vgl. S.7]. Bei
der Vernetzung von EDV-Systemen kommt es zuna¨chst nicht darauf an, ob
die EDV-Systeme mobil sind oder nicht bzw. ob die Vernetzung drahtlos
geschieht oder nicht. Eine enge Verwandtschaft der Begriffe Electronic und
Mobil ist aus dieser Sicht unstreitig.
Die Vernetzung, auf die sich der Begriff Electronic bezieht, ist das www6
bzw. ein verdrahtetes Intranet. Die Vernetzung, auf die sich der Begriff
Mobil bezieht, schließt das www bzw. das verdrahtete Intranet ggf. ein,
geht aber auch daru¨ber hinaus. Es werden neue, verschiedenartige drahtlose
Netze geschaffen. Die Mo¨glichkeiten, diese Vernetzung zu nutzen, um
Wissen bereitzustellen, abzurufen und zweckorientiert zu nutzen, ist im
Verha¨ltnis zu Electronic dabei vor allem um das Charakteristikum Ubiquita¨t
(Allgegenwa¨rtigkeit, U¨berallverfu¨gbarkeit, Ortsunabha¨ngigkeit) [Zobel 2001,
vgl. Abb. 2.6, S.63] [Lehner 2003, vgl. S.11] erweitert.
Mobil kann somit eher als eine Weiterentwicklung von Electronic angesehen
werden als eine Variante. Entsprechend kann die Begriffswelt Mobil auch
keine Teilmenge der Begriffswelt Electronic sein. Begriffe wie z.B. Wireless
Electronic Business sind somit abzulehnen.
Zum Spannungsfeld 2:
Sieht man zuna¨chst von der durch die Vernetzung von EDV-Systemen
geschaffenen erweiterten Mo¨glichkeit, Wissen bereitzustellen, abzurufen und
zweckorientiert zu nutzen, ab, ergibt sich eine Gegenu¨berstellung der Begriffe
Business und Commerce. Eine U¨bersetzung der Begriffe (aus dem Engli-
schen) fu¨hrt im gegebenen Kontext zu einer U¨berschneidung. Beide Begriffe
6World-Wide-Web (Internet). Internet ist die Bezeichnung des weltweiten Verbundes
vieler autonomer, selbst organisierter Netze, die außer einer einheitlichen Sprachregelung
(Protokolle TCP/IP, vgl. Kapitel 2.2.1.3) und eines einheitlichen Adressraumes keine wei-
teren Gemeinsamkeiten aufweisen (mu¨ssen). [Ha¨ckelmann et. al. 2000, vgl. S.347]
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werden mit Handel bzw. Handelsverkehr u¨bersetzt. Business wird allerdings
auch mit Gescha¨ft u¨bersetzt. Commerce ist nach der U¨bersetzung und
unter Beru¨cksichtigung einer auch weiter gehenden Bedeutung von Business
somit eine Teilmenge von Business. Unter Umsta¨nden beinhaltet Business
nach der Definition ausschließlich Commerce. Gescha¨ft du¨rfte allerdings
regelma¨ßig nicht nur Vertrieb meinen, zumindest muss auch der Aspekt
Verwaltung abgebildet werden. Andere Aspekte ko¨nnen z.B. der Bezug
von Waren und Leistungen, Verarbeitungsprozesse oder auch Marketing sein.
Die unterschiedlichen in Studien und der Literatur dargestellten Auffas-
sungen bzgl. Mobile Business vs. Mobile Commerce du¨rften einerseits aus
der Problematik der Abgrenzbarkeit der englischen Begriffe resultieren.
Andererseits kann unterstellt werden, dass zu Beginn der Bescha¨ftigung
mit der Thematik Mobil bzw. Electronic der Vertrieb so im Vordergrund
der Betrachtungen stand, dass es fast schon folgerichtig zu einer Gleichset-
zung von Business und Commerce in den entsprechenden Begriffswelten kam.
Verschiedene heute in Literatur und Praxis diskutierte mo¨gliche Anwen-
dungsfelder mobiler Anwendungen ko¨nnen nicht unter dem Begriff
”
Mobile
Commerce” subsumiert werden, da es hierbei nicht um Anwendungen im
Bereich Handel (Vertrieb) geht. Allerdings ist Handel - und somit ggf. auch
”
Mobile Commerce” - ein integraler Bestandteil des Business (im Sinne von
Gescha¨ft) eines Gewerbetreibenden. Es bietet sich somit an, den Begriff
”
Mobile Commerce” dem Begriff
”
Mobile Business” unterzuordnen. Von
gleichem Rang wie (mobile) Anwendungen im Bereich des Vertriebs sind z.B.
mobile Anwendungen im Bereich Beschaffung (
”
Mobile Procurement”) oder
Marketing (
”
Mobile Marketing”). Die Zuordnung einzelner Anwendungen ist
in der Praxis allerdings nicht immer u¨berschneidungsfrei mo¨glich, z.B. sind
Anwendungen im Bereich ”Mobile Commerce” oftmals auch mit Marketing-
Elementen versehen. Dies ist im Rahmen theoretischer Ausfu¨hrungen zu
einer Begriffswelt allerdings nicht von Bedeutung.
Weitere mo¨gliche Anwendungsfelder mobiler Anwendungen, auf die hier nicht
weiter eingegangen wird, exisitieren (derzeit vor allem bei iMode) im nicht
kommerziellen Privatbereich. Ausgangspunkt solcher Anwendungen ko¨nnte
z.B. die Freude am Erstellen von Anwendungen oder auch das Beweisen von
technischen Fa¨higkeiten vor Freunden sein.
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Unter Beru¨cksichtigung der Einscha¨tzungen zu den Spannungsfeldern stellt
sich die Begriffswelt Mobile wie folgt dar:7
Mobile Anwendungen der Bereiche...
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Abbildung 2.1: Begriffswelt Mobile
Quelle: Eigene Darstellung.
2.2 Grundlagen des Untersuchungsfeldes
Die darzustellenden Grundlagen resultieren aus den im Rahmen der Studie
(vgl. Kapitel 4) identifizierten Einflussfaktoren, die auf das Untersuchungs-
feld einwirken:
1. Technologien
2. Nutzer-/Kundenstruktur
3. Anwendungen
4. Abrechnungsmodelle
5. Gescha¨ftsmodelle
6. marktbeherrschende Kra¨fte
7. nationale Besonderheiten
7In der Literatur (vgl. z.B. [Mo¨hlenbruch/Schmieder 2001]) finden sich a¨hnliche Dar-
stellungen.
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Um die Ausfu¨hrungen nicht zu weitschweifend zu gestalten, wird davon ab-
gesehen, auf allgemeine gesellschaftsspezifische Einflussfaktoren einzugehen.
Dies bedeutet, dass im Folgenden davon abgesehen wird, die Grundlagen
zur Diskussion bzgl. der Nutzer-/Kundenstruktur, der marktbeherrschenden
Kra¨fte und der nationalen Besonderheiten darzustellen. Hierzu nur einige
Informationen vorab:
Nutzer-/Kundenstruktur
Im Rahmen der Studie wurde an vielen Stellen (durch die Teilnehmer
der Studie) auf Jugendliche und Gescha¨ftsleute als potenzielle Nutzer
mobiler Anwendungen eingegangen. Hinsichtlich des Begriffs Jugendliche
bestehen Abgrenzungsprobleme, auf die im Rahmen der vorliegenden
Arbeit nicht eingegangen werden kann. Zu dieser Problematik steht unter
www.jkuhn.de/delphistudie/ eine kurze Abhandlung zum Download zur
Verfu¨gung.
Marktbeherrschende Kra¨fte
Auf die Wiedergabe von (wa¨hrend der Durchfu¨hrung der Studie) aktuellen
Kundenzahlen der Netzanbieter, Absatzzahlen von Endgera¨teherstellern
u.a¨. wird verzichtet, da diese im Rahmen der vorliegenden Ausfu¨hrungen
nicht von besonderer Bedeutung sind. Hierzu sind zudem in ausreichendem
Umfang Informationen aus der Tagespresse frei zuga¨nglich.
Nationale Besonderheiten
Nationale Besonderheiten sind so umfassend (z.B. rechtliche Grundlagen8,
gesellschaftliche Besonderheiten, geographische Besonderheiten, demogra-
phische Besonderheiten etc.) und so allgemein, dass ein weiter gehendes
Eingehen als die Wiedergabe der Darstellungen im Fragebogen der Runde
2 (vgl. Anhang 2) im Rahmen der vorliegenden Arbeit nicht angemessen
erscheint.
2.2.1 Technologien
Der Begriff Technologien ist in der vorliegenden Arbeit ein Sammelbegriff
fu¨r Hardware und Software im Kontext
”
mobile Anwendungen”. Es ist
8Zu rechtlichen Grundlagen vgl. z.B. [Rayermann/Zimmer 2002].
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nicht das Ziel der Ausfu¨hrungen in diesem Kapitel, auf alle Technologien
einzugehen, die generell relevant sind. Es wurde vielmehr eine Auswahl
getroffen, die sich an den im Rahmen der durchgefu¨hrten Studie diskutierten
Technologien orientiert und dabei die wesentlichen Aspekte abdeckt.
Zu den Technologien, die im Kontext relevant sind, ist umfangreiche techni-
sche Literatur verfu¨gbar. Auch zusammenfassende, pra¨gnante Darstellungen
(vgl. z.B. [Lehner 2003]) stehen bei Bedarf zur Recherche zur Verfu¨gung. In
dieser Literatur wird Fachwissen zur Verfu¨gung gestellt, das aus dem Um-
gang mit den Technologien und/oder gezielter Forschung resultieren. Die
Ausfu¨hrungen zu Technologien wurden in der vorliegenden Arbeit entspre-
chend kurz gehalten, da die Technologien selbst nicht Schwerpunkt der For-
schungsbemu¨hungen waren. Im Einzelnen wird im Folgenden kurz eingegan-
gen auf:
• U¨bertragungstechnologien (Privatbereich, Nahbereich, Fernbereich)
• Endgera¨te
• Dienste und Protokolle
• Technologien im Zusammenhang
”
Sicherheit”
2.2.1.1 U¨bertragungstechnologien
Entsprechend der Definition des Begriffs
”
mobile Anwendung” sind im
vorliegenden Kontext solche U¨bertragungstechnologien relevant, die eine
drahtlose Datenu¨bertragung ermo¨glichen. Es bietet sich bei der Darstellung
an, eine Einteilung in U¨bertragungstechnologien des Privatbereichs (Privat
Area Network ; PAN), des Nahbereichs (Local Area Network ; LAN) und
des Fernbereichs (Wide Area Network ; WAN) vorzunehmen. U¨bertragungs-
technologien des Privatbereichs dienen dabei der Vernetzung von Gera¨ten
in der perso¨nlichen Umgebung, z.B. der Vernetzung eines Druckers mit
einem PC. U¨bertragungstechnologien des Nahbereichs ermo¨glichen die
Datenu¨bertragung z.B. innerhalb eines Geba¨udes oder eines abgegrenzten
Gela¨ndes. Die U¨bertragungstechnologien des Fernbereichs dienen der U¨bert-
ragung von Daten u¨ber sehr weite Distanzen; hierunter fallen z.B. die heute
gebra¨uchlichen Mobilfunknetze D1 (Deutsche Telekom) und D2 (Vodafon).
[Mobilex, Abruf von Informationen zu PAN, LAN und WAN Mitte 2002].
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a) Privatbereich (Infrarot, Bluetooth):
Bei der Infrarotu¨bertragung wird zur U¨bertragung von Daten entweder
diffuses Licht genutzt, das an Wa¨nden oder Mo¨beln reflektiert wird oder
direkt auf den Empfa¨nger gerichtetes Licht [Schiller 2000, vgl. S. 249].
U¨blich ist die direkte optische Verbindung der kommunizierenden Gera¨te.
Die Notwendigkeit bzgl. einer hindernisfreien Sichtverbindung der Gera¨te
wird als Nachteil der Technologie gesehen [Geer/Gross 2001, vgl. S.28]. Die
Reichweite betra¨gt einige wenige Meter (regelma¨ßig ca. ein bis zwei Meter).
Die Standardisierung der Infrarot-Schnittstelle erfolgte in 1994 durch die
Infrared Data Association (IrDA) [Mobilex, Abruf von Informationen zu
Infrarot Ende 2002].
Bluetooth ist ein Kurzstreckenfunk-Standard, der im 2.4 Gigahertz ISM9-
Band den Aufbau drahtloser Netzwerke ermo¨glicht. Das ISM-Band ist nicht
lizenziert, d.h. jeder darf ohne Lizenz10 eine solche drahtlose Verbindung
einrichten (anders z.B. GSM-Netz oder UMTS-Netz) [Steimer et al. 2001,
vgl. S.10]. Die Reichweite betra¨gt - wie bei Infrarot - nur wenige Meter
(
”
typischerweise unter 10 Meter” [Schiller 2000, Zitat, S. 303]), eine direkte
optische Verbindung wie bei Infrarot ist nicht notwendig. Die Bezeichnung
”
Bluetooth” geht auf den da¨nische Ko¨nig Harald Blatant af Danmark (910
bis 986 a.D.) zuru¨ck.11 Die Namensgebung12 wird mit dem hohen Anteil
skandinavischer Unternehmen begru¨ndet, die an der Entwicklung des Stan-
dards beteiligt waren [Steimer et al. 2001, vgl. S.85]. Die Standardisierung
erfolgte im Jahr 1998 durch das Bluetooth-Konsortium, dem zuna¨chst IBM,
Nokia, Toshiba, Intel und Ericsson angeho¨rten [Diederich 2001, vgl. S.102].
b) Nahbereich (WLAN, Home-RF, Hiper-Lan):
Ein WLAN (Wireless Local Area Network) ist ein vom IEEE13 in 1997 stan-
dardisiertes Verfahren (Wireless Ethernet Standard) zum Aufbau drahtloser
Netzwerke [Mobilex, Abruf von Informationen zu WLAN Ende 2002]. Je
9ISM: Industrial-, Scientific- and Medical.
10Diederich et al. weisen darauf hin, dass das Frequenzband ”mit gewissen Restriktionen
weltweit zur Verfu¨gung steht” [Diederich 2001, Zitat S.104].
11
”Bluetooth ist die wo¨rtliche U¨bersetzung des Namens Blatand [Schiller 2000, Zitat, S.
303].
12...erfolgte durch Marketingexperten.
13Institute of Electrical and Electronics Engineers.
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nach Topografie (z.B. Bu¨ro oder Flughafengela¨nde) betra¨gt die Reichweite
des Netzwerks ca. 30 Meter bis mehrere 100 Meter [Pham 2002, vgl. S.8].
Ein WLAN nutzt zwar (gegenwa¨rtig aktuelle Version des Standards) den
gleichen Frequenzbereich wie Bluetooth, dient aber anders als Bluetooth, das
eine Gera¨t-zu-Gera¨t-Kommunikation ermo¨glicht, der Einbindung mehrerer
leistungsfa¨higer mobiler Systeme (z.B. Laptops) in ein Netzwerk [Mobilex,
Abruf von Informationen zu WLAN Ende 2002]. Die Vorteile des WLAN
sind die LAN-Kompatibilita¨t, d.h. TCP/IP-basierte Anwendungen ko¨nnen
problemlos im WLAN betrieben werden, die hohe Bandbreite und die
Wirtschaftlichkeit, die auch durch die leichte Handhabung gewa¨hrleistet ist
[Pham 2002, vgl. S.10].
Der Begriff HIPERLAN (High Performance Radio Local Area Network) steht
fu¨r eine ganze Familie von Spezifikationen drahtloser Netzwerke [Roth 2002,
vgl. S.96]. Die Standardisierung dieser Netzwerke erfolgte durch das ETSI
(European Telecommunication Standards Institute). HIPERLAN/1 nutzt
einen Frequenzbereich von 5,2 GHz, die U¨bertragungsrate betra¨gt bis zu
24 Mbit/s, die Reichweite bis zu ca. 150 m. Die U¨bertragungsrate von
HIPERLAN/2 betra¨gt 54 Mbit/s, die Reichweite betra¨gt bis zu ca. 200 m,
je nach Topografie [Mobilex, Abruf von Informationen zu HIPERLAN Ende
2002]. HIPERLAN/2 wird auch als
”
54 Mbit/s-Version des WLAN” bezeich-
net [Pham 2002, Vgl. S.8], entsprechend sind fu¨r HIPERLAN die gleichen
Vorteile zu nennen wie fu¨r WLAN. Die Verbindung von HIPERLAN/2 mit
anderen Netzwerken eignet sich wegen der hohen Bandbreite besonders
gut fu¨r die Abdeckung so genannter Hot Spots (Orte mit besonders hoher
Netzwerk-Zugriffs-Nachfrage wie z.B. Flugha¨fen), bei denen die Abdeckung
durch Mobilfunknetze problematisch ist [Roth 2002, vgl. S.105].
HomeRF basiert auf der von der HomeRF Working Group [HRF] (u.a.
Intel, Compaq, IBM, HP, Microsoft und Motorola) in 1998 entwickelten
Spezifikation SWAP (Shared Wireless Access Protocol). SWAP konkurriert
direkt mit dem WLAN-Standard der IEEE bei a¨hnlichen Eigenschaften
bezu¨glich Bandbreite und Reichweite. Wie Bluetooth (und WLAN) arbeitet
HomeRF im ISM-Band. Ziel der Entwicklung war die Ermo¨glichung kos-
tengu¨nstig herstellbarer Hardwarekomponenten und der Einsatz in Heim-
und Privatanwender-Szenarien [Roth 2002, vgl. S.113]. HomeRF wird wegen
der Preisentwicklungen bei WLAN und Bluetooth durch diese Technologien
derzeit verdra¨ngt [Mobilex, Abruf von Informationen zu HomeRF Ende
2002].
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c) Fernbereich (Mobilfunknetz, Roaming, zellularer Aufbau, Handover,
GSM, GPRS, EDGE, UMTS):
”
Mobilfunknetz” ist der Sammelbegriff fu¨r U¨bertragungstechniken des
Fernbereiches (Wide Area Networks; WAN). Es gibt verschiedene Typen
von Mobilfunknetzen, z.B. das GSM-Netz. Diverse Anbieter (z.B. Telekom,
Vodafon, etc.) bieten in verschiedenen La¨ndern ihren Kunden solche Mo-
bilfunknetze zur Nutzung an. Die Erlaubnis an einen
”
Nicht-Kunden” zur
Nutzung des Mobilfunknetzes ermo¨glicht diesem das so genannte Roaming.
Um ihren Kunden ein weltweites (z.B.) Telefonieren zu ermo¨glichen,
schließen die Betreiber nationaler Mobilfunknetze mit ausla¨ndischen Netz-
betreibern Vertra¨ge ab, die fu¨r ihre Kunden eine solche Erlaubnis bewirken.14
Ein gemeinsames Kennzeichen dieser Mobilfunknetze ist der zellulare
Aufbau (vgl. Abbildung 2.215). In jeder Zelle wird nur eine bestimmte An-
zahl der zur Verfu¨gung stehenden Frequenzen verwendet. Die Reichweite der
Basisstation, die sich in der Zelle befindet, geht nur geringfu¨gig in die Nach-
barzelle hinein. Alle Zellen eines Clusters (eine Zelle und ihre Nachbarzellen
werden als Cluster bezeichnet) teilen sich sa¨mtliche zur Verfu¨gung stehende
Frequenzen. Der Grund fu¨r die Zellstruktur liegt in der beschra¨nkten Anzahl
von Frequenzen, die in einem Mobilfunknetz zur Verfu¨gung stehen. Die
Anzahl der Frequenzen bestimmt grundsa¨tzlich, wie viele Endgera¨te - z.B.
Handys - gleichzeitig mit einer Basisstation in Verbindung stehen ko¨nnen.
Durch die geringe Sendeleistung einer jeden Zelle ko¨nnen die gleichen
Frequenzen sto¨rungsfrei wiederverwendet werden, und zwar jeweils in weit
genug auseinander liegenden Zellen. Legt man gleiche Cluster nebenein-
ander, werden trotz der geringen U¨berlappung in keiner Zelle die gleichen
Frequenzen wie in der Nachbarzelle verwendet.16 [Benkner/Stepping 2002,
vgl. S.9] [Hernando/Prez-Fontan 1999, vgl. Kapitel 9 - The Cellular Concept]
14Zum Begriff Roaming vgl. auch [Bekkers/Smits 1999, S.110].
15Die Clustergro¨ße des in Abbildung 2.2 dargestellten Mobilfunknetzes ist sieben. Der
Frequenzbereich ist in sieben Bereiche unterteilt, dargestellt durch f1 bis f7.
16Die Zellen mu¨ssen bzgl. ihres Radius dabei nicht festgelegt sein. Befinden sich bei
UMTS viele Nutzer in einer Zelle (d.h. der Verkehr in der Zelle ist hoch, viele Nutzer
teilen sich die begrenzten Datenraten), schrumpft diese Zelle ihren Radius. Um hierbei zu
gewa¨hrleisten, dass der Kontakt der Endgera¨te mit der Basisstation nicht verloren geht,
steht jedes Endgera¨t mit bis zu fu¨nf Zellen gleichzeitig in Verbindung. [Rupp 2001, vg.
S.40].
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Abbildung 2.2: Zellstruktur
Quelle: [Benkner/Stepping 2002, vgl. S.10].
Je kleiner (ra¨umlich) die Cluster, desto mehr Endgera¨te ko¨nnen insgesamt
im gleichen Mobilfunknetz Kontakt mit den Basisstationen aufnehmen und
das Netz nutzen. Hier liegt aber auch das Problem: je kleiner die einzelnen
Zellen, desto dichter muss das Netz der Basisstationen sein. Braucht ein
Endgera¨t zum Betrieb viele Frequenzen und ist das Frequenzband
”
eng”,
muss die Bevo¨lkerung viele Basisstationen akzeptieren.
Im Rahmen mobiler Kommunikation muss davon ausgegangen werden,
dass Nutzer des Mobilfunknetzes wa¨hrend der Nutzung den Aufenthaltsort
wechseln und sich in die Nachbarzelle oder sogar daru¨ber hinaus bewegen.
Um ein
”
Abreißen” der Verbindung zu verhindern, u¨bergibt die Basisstation
den Nutzer in solchen Fa¨llen an die entsprechend na¨chste Basisstation.
Dieser Vorgang wird als Handover bezeichnet. [Bekkers/Smits 1999, vgl. S.
110]
Derzeit gebra¨uchliche Mobilfunknetze basieren in Deutschland und vielen
anderen La¨ndern auf dem GSM-Standard17. In Europa und im Pazifikraum
17GSM ist die Abku¨rzung von Global System for Mobile Communications. Urspru¨nglich
leitet sich die Abku¨rzung von ”Groupe Speciale Mobile” ab. Die Groupe Speciale Mobile
war fu¨r die Umsetzung des in 1987 zwischen den Fernmeldeverwaltungen von Deutschland,
Frankreich, Großbritannien, Italien (und 10 weiteren Nationen) geschlossenen Vertrages
zum Aufbau eines gemeinsamen digitalen Mobilfunknetzes zusta¨ndig. Eingesetzt wurde
die Arbeitsgruppe von der CEPT (Conference des Administrations Europeenes des Postes
et Telecommunications). Nachdem sich die Bedeutung der Abku¨rzung GSM gewandelt
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sind GSM-Mobilfunknetze im 900 MHz-Band (in Deutschland: D-Netz) bzw.
1800 MHz-Band (in Deutschland: E-Netz) gebra¨uchlich. Die Datenu¨bert-
ragungsrate betra¨gt im 900 MHz-Band 9,6 Kbit/s [Mobilex, Abruf von
Informationen zu GSM Ende 2002]. Ein wesentlicher Vorteil der GSM-Netze
gegenu¨ber zuvor gebra¨uchlichen Netzen (auf die Historie der Mobilfunknetze
vor GSM wird in der vorliegenden Arbeit nicht eingegangen, vgl. hierzu
z.B. die Ausfu¨hrungen von [Hernando/Prez-Fontan 1999, S.375ff]) ist die
verbesserte Verschlu¨sselung der Datenu¨bertragung und damit die Gewa¨hr-
leistung ho¨herer Sicherheit [Diederich 2001, vgl. S.65]. GSM ermo¨glicht
eine Teilnehmerdichte von u¨ber 1000 Teilnehmern pro Quadratkilometer
[Mobilex, Abruf von Informationen zu GSM Ende 2002].
Auf dem Weg zum Mobilfunknetz UMTS (Universal Mobile Telecommuni-
cations System; die so genannte
”
dritte Generation” des Mobilfunks), das
im Verha¨ltnis zu GSM (so genannte zweite Generation) ein vo¨llig neues
Funknetz mit eigenen Infrastrukturen ist, stehen verschiedene U¨bergangs-
technologien zur Verfu¨gung, z.B. GPRS und EDGE.18 Diese werden durch
Erweiterungen bestehender GSM-Infrastrukturen (Hard- und Software)
ermo¨glicht. [Diederich 2001, vgl. S.70]. Teilweise werden die Technologien
dabei sogar als Alternative zu UMTS betrachtet [Lehner 2001, vgl. S.11].
Der Mobilfunk-Standard GPRS (General Packet Radio Service) ist eine
so genannte
”
Allways-on-Technologie”: das Gera¨t ist permanent mit der
Basisstation verbunden [Vehlen 2001, vgl. S.51]. Die mobilen Endgera¨te
erhalten dabei eine eigene IP19-Adresse. Die Abrechnung erfolgt nicht
nach der Verbindungsdauer, sondern nach dem Datenvolumen. Theoretisch
kann GPRS Datenu¨bertragungsraten von bis zu ca. 170 Kbit/s erreichen
(realistisch bzw. in der Einfu¨hrungsphase: ca. 50 Kbit/s). [Pham 2002, vgl.
S.16ff], [Mobilex, Abruf von Informationen zu GPRS Ende 2002]
hatte, wurde die Groupe Speciale Mobile in ”Special Mobile Group (SMG)” umbenannt.
Die SMG befasste sich im Folgenden auch mit anderen Projekten. Die CEPT selbst wurde
hinsichtlich der wesentlichen Standardisierungsaufgaben in 1988 von der ETSI abgelo¨st.
[Cox 1999, vgl. S.96f], [Diederich 2001, vgl. S.64]
18Im Rahmen der Studie sind die Teilnehmer nicht auf die U¨bergangstechnologie
HSCSD, High Speed Circuit Switched Data) eingegangen, weshalb an dieser Stelle le-
diglich ein Hinweis hierzu auf die Literatur ([Lehner 2003, S.40ff], [Diederich 2001, S.73])
erfolgt.
19Internetprotokoll.
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EDGE (Enhanced20 Data Rates for GSM Evolution) ist eine Weiterent-
wicklung von GPRS. Bei diesem Standard wird einerseits ein verbessertes
Frequenzmodulationsverfahren eingesetzt, andererseits nutzt jedes End-
gera¨t bis zu 8 Frequenzkana¨le gleichzeitig. Hierdurch werden theoretisch
U¨bertragungsraten von bis zu 384 Kbit/s erreicht. [Mobilex, Abruf von
Informationen zu EDGE Ende 2002]. Der Standard ermo¨glicht sowohl
eine Abrechnung nach Datenvolumen als auch nach Verbindungsdauer.
[Lehner 2003, vgl. S.51ff]
Der Mobilfunkstandard UMTS (Universal Mobile Telecommunications
System) ist der so genannte neue Mobilfunkstandard der dritten Generation.
Die in der vorliegenden Arbeit beschriebene Forschung wurde vor dem
Hintergrund der Diskussionen um die Einfu¨hrung dieses Mobilfunkstandards
durchgefu¨hrt. UMTS verwendet ein anderes Frequenzband (2 GHz-Bereich)
als GSM. Die Mobilfunkanbieter zahlten fu¨r Lizenzen allein in Deutschland
bei o¨ffentlichen Versteigerungen mehrere Millionen Euros21. Ferner beno¨tigt
UMTS den Aufbau neuer Basisstationen (wesentlich engmaschiger als bei
GSM) und die Verwendung neuer Endgera¨te. UMTS soll Datenraten von
bis zu 2 Mbit/s ermo¨glichen, wobei dies ein (zumindest zuna¨chst) kaum
realisierbarer Spitzenwert sein du¨rfte [Lehner 2003, vgl. S.73]. UMTS ist
derzeit noch nicht realisiert, verschiedene Abrechnungsmodelle (verbin-
dungsorientiert und volumenorientiert) sind mo¨glich.
2.2.1.2 Endgera¨te
Ein portables Kommunikationssystem, das drahtlos (z.B. unter Verwendung
der eben dargestellten U¨bertragungstechniken) mit anderen EDV-Systemen
kommunizieren kann, ist ein Endgera¨t im Sinne der vorliegenden Arbeit.
Endgera¨te unterscheiden sich vor allem hinsichtlich ihrer pyhsischen Gro¨ße
und hinsichtlich ihrer Leistungsfa¨higkeit bei der Ausfu¨hrung mobiler Anwen-
dungen [Diederich 2001, vgl. S.110]. Die physische Gro¨ße richtet sich dabei
20Auch: ”evolved”.21Insgesamt erbrachte die Versteigerung von sechs UMTS-Lizenzen im Sommer 2000 fu¨r
die Bundesrepublik Deutschland ca. 100 Mrd. DM. Die Lizenzen sind fu¨r die Erwerber
ferner mit Auflagen bzgl. der Errichtung des Mobilfunknetzes und der Schaffung einer
50%igen Abdeckung in der Bevo¨lkerung bis 2005 verbunden. [Riehm 2002, vgl. S.34]
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im Wesentlichen nach den Anforderungen der Menschen, die ein Endgera¨t in
einem bestimmten Kontext verwenden. So sind z.B. regelma¨ßig Bildschirme
notwendig, um Texte und Bilder darzustellen und Eingabemo¨glichkeiten wie
z.B. ein Keybord, jeweils in fu¨r Menschen geeigneter Gro¨ße. Große Endgera¨te
bieten gewo¨hnlich mehr Eingabe- und Ausgabekomfort, kleine Endgera¨te
sind komfortabler hinsichtlich des Transports. Je nach gewu¨nschter An-
wendung muss hier ein Kompromiss gesucht werden. Die Ausfu¨hrbarkeit
bestimmter mobiler Anwendungen richtet sich einerseits ebenfalls nach den
Eingabe- bzw. Ausgabemo¨glichkeiten des Endgera¨ts, andererseits sind auch
technische Begebenheiten wie z.B. die Leistungsfa¨higkeit des Prozessors oder
die Gro¨ße des Datenspeichers ausschlaggebend. Kann ein Endgera¨t keine
wesentlichen u¨ber das Grundsa¨tzliche hinaus gehenden Programmabla¨ufe
selbst durchfu¨hren, spricht man von
”
thin client”22. Je nach gewu¨nschten
bzw. beno¨tigten Fa¨higkeiten des Endgera¨ts einerseits und dem zur Verfu¨gung
stehenden Budget fu¨r das Endgera¨t andererseits muss auch hier jeweils von
Fall zu Fall ein Kompromiss gesucht werden.
In den vergangenen Jahren haben sich fu¨r verschiedene Endgera¨te (mehr oder
weniger) eindeutige Bezeichnungen herausgebildet. Bekannte Bezeichnungen
sind Mobiltelefon bzw. (analog) Handy, Smartphone, PDA23 bzw. (analog)
Handheld, Web-Pads und - bei entsprechender Ausstattung - Subnotebook,
Notebook und Laptop. Die Bezeichnungen lassen dabei zwar jeweils einen
Schluss auf die Gro¨ße und die Fa¨higkeiten des Endgera¨ts zu, sind aber nicht
immer eindeutig abgrenzbar. Dies wird insbesondere bei na¨herer Analyse
von Endgera¨ten deutlich, die als Handy, Smartphone bzw. PDA bezeichnet
werden. Hier sind zwar Grundcharakteristika feststellbar (Dominanz der
Tastatur, des Bildschirms, Gro¨ße des Endgera¨ts, Nutzungsmo¨glichkeiten etc.,
vgl. hierzu auch die Ausfu¨hrungen von [No¨sekabel/Lehner 2002, S.130f]), die
Grenzen verschwimmen aber mit zunehmender technischer Entwicklung. So
gibt es z.B. kaum mehr Handys, die nicht auch weiter gehende Eigenschaften
wie beispielsweise einen Terminkalender oder Spiele haben und somit in
gewissem Sinne Smartphone oder PDA sind (ohne als solches bezeichnet zu
werden).
22Solche Gera¨te werden auch als ”dumm” ([Droege 2001, vgl. S.50]) bezeichnet.23Personal Digital Assisstant.
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2.2.1.3 Dienste und Protokolle
Protokolle bilden die Basis fu¨r die Vernetzung von EDV-Systemen, in dem
sie (Sprach-)Regeln schaffen und festlegen, wie die Kommunikation zwischen
evtl. auch sehr verschiedenen EDV-Systemen vonstatten gehen soll. Relevan-
te Protokolle24 sind z.B. TCP/IP (Transmission Control Protocol/Internet
Protocol; Protokollsuite des Internet) und WAP (Wireless Application
Protocol)25. Die EDV-Systeme, die mit Hilfe dieser einheitlichen (Sprach-
)Regeln miteinander kommunizieren, brauchen keine besonderen weiter
gehenden Gemeinsamkeiten aufweisen. Hierin liegt das besondere Potenzial,
das sich durch standardisierte Protokolle ergibt. Auch die Darstellung der
Informationen, die mit Hilfe der einheitlichen (Sprach-)Regeln zwischen den
EDV-Systemen ausgetauscht werden, muss nicht auf einheitliche Art und
Weise vonstatten gehen: unterschiedliche Browser (Darstellungsprogramme)
transformieren die erhaltenen Daten in jeweils individueller Weise in
Informationsdarstellungen. Es ist z.B. vorstellbar, dass ein Text, der auf
verschiedene EDV-Systeme mittels eines Protokolls einheitlich u¨bertragen
wird, auf einem EDV-System als Text auf einem Display ausgegeben wird
und auf einem anderen EDV-System durch eine Art
”
Computerstimme”
vorgelesen wird.
Dienste sind in den einzelnen Mobilfunkstandards definierte Verwendungs-
varianten des Mobilfunknetzes. Bekannte Dienste des GSM-Netzes sind
Voice (Sprachnutzung des Netzes), SMS (Short Message Service) und
MMS (Multimedia Messaging Service). Dienste basieren auf Protokollen
bzw. verwenden Protokolle, um die jeweils gewu¨nschte Kommunikation der
Endgera¨te zu gewa¨hrleisten. Der Multimedia Messaging Service (MMS)
basiert beispielsweise auf bestimmten Standard-Internet-Protokollen wie
SMTP (Simple Message Transfer Protocol) und MIME (Multipurpose
Internet Mail Extension) [Mohr 2002, vgl. S.32f].
24Bzw. Protokollsuiten, da diese Protokolle im Prinzip lediglich eine begriffliche Zusam-
menfassung verschiedener Einzelprotokolle sind, die unterschiedliche Aufgaben wahrneh-
men.
25Einzelprotokolle des WAP fu¨r die verschiedenen Aufgaben: WAE (Wireless Applica-
tion Environment), WSP (Wireless Session Protocol) , WTP(Wireless Transaction Pro-
tocol), WDP (Wireless Datagramm Protocol) und (optional) WTLS (Wireless Transport
Layer Security). Zu diesen Protokollen vgl. [Lehner 2003, S.144ff]. Zur WAP-Architektur
vgl. f.v.a. [Steimer et al. 2001, S.57ff].
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Bei den Diensten wird eine Unterscheidung in Push-Dienste und Pull-
Dienste vorgenommen. Liegt die Abfrage von auf einem Server zum
Abruf bereitstehenden Daten in der Verantwortlichkeit bzw. Entschei-
dung des Nutzers, liegt ein so genannter Pull-Dienst vor. Entscheidet
die Person, die den Server steuert, wann einem Besitzer eines Endgera¨ts
(ungefragt oder permission based) bestimmte Daten u¨berspielt werden,
liegt ein so genannter Push-Dienst vor [Steimer et al. 2001, vgl. S.48f].
Ist ein Push-Prozess angestoßen, erfolgt die Auslieferung der entsprechen-
den Daten dann, wenn der Empfa¨nger erreichbar26 ist [Mohr 2002, vgl.
S.27]. Ein Beispiel fu¨r einen Push-Service ist SMS [Diederich 2001, vgl. S.97].
Nicht alle auf dem Markt verfu¨gbaren Dienste wurden im Rahmen der
durchgefu¨hrten Studie von den Experten diskutiert. Nicht genannt wurde
zum Beispiel der Enhenced Messaging Service (EMS), zu dem an dieser
Stelle daher auch keine weiteren Ausfu¨hrungen gemacht werden. Auch
auf den Dienst
”
Voice” wird im Folgenden nicht weiter eingegangen.
Hinsichtlich einer detaillierten Darstellung verschiedener Dienste wird auf
[Ha¨ckelmann et. al. 2000, vgl. S.332ff.] verwiesen.
Der Short Message Service (SMS) ermo¨glicht den Versand von Zeichenketten
(bis zu 160 Zeichen) im GSM-Netz. In diesen Zeichenketten ko¨nnen dabei
auch Symbole, Bilder oder Klingelto¨ne kodiert sein, die von bestimmten
Endgera¨ten als solche erkannt werden. Konzipiert wurde dieser (Push-)
Dienst fu¨r den Austausch von Textnachrichten zwischen Endkunden der
Mobilfunkanbieter. Durch die Mo¨glichkeit, SMS u¨ber das Internet an Massen
von Endkunden gleichzeitig zu initiieren, ergibt sich ein Nutzungspotenzial
im Rahmen des Direktmarketings. Fu¨r den Versender ist eine SMS gebu¨hren-
pflichtig, fu¨r den Empfa¨nger dagegen (neben Online- und Endgera¨tkosten)
grundsa¨tzlich kostenfrei. Der Multimedia Messaging Service (MMS) stellt
eine Erweiterung des Dienstes SMS dar. MMS ermo¨glicht neben dem
Versand von Zeichenketten auch den Versand von To¨nen, Bildern und
Videos. [Mohr 2002, vgl. S.26ff]
26Das Endgera¨t des Empfa¨ngers ist eingeschaltet, Netzempfang besteht und ausreichen-
de Speicherkapazita¨t des Endgera¨ts ist gegeben.
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2.2.1.4 Sicherheit
Der Aspekt Sicherheit ist nicht spezifisch fu¨r den Kontext Mobil. Im Rahmen
der Kommunikation zwischen EDV-Systemen sind generell folgende Sicher-
heitsaspekte von Bedeutung:27
• Risiken bzgl. der Vertraulichkeit: Informationen ko¨nnen abgeho¨rt wer-
den.
• Risiken bzgl. der Integrita¨t: Informationen ko¨nnen verfa¨lscht werden.
• Risiken bzgl. der Verfu¨gbarkeit der Systeme (Stichwort Systemabsturz).
• Risiken bzgl. der wahren Identita¨t des Kommunikationspartners (Stich-
wort Authentizita¨t).
• Risiken bzgl. einer ungewollten Identifizierung eines Teilnehmers trotz
vereinbarter Anonymita¨t.
• Risiken bzgl. der Verbindlichkeit abgegebener Willenserkla¨rungen (z.B.
bei Bestellungen etc.; Stichworte: abstreiten, leugnen).
• Risiken bzgl. dem Erwerb unerwu¨nschter Anwendungen und der Aus-
fu¨hrung unerwu¨nschter Funktionen (Stichworte: Viren, Trojaner, Wu¨r-
mer, etc.).
Je nach mobiler Anwendung und Fa¨higkeit des EDV-Systems28 sind alle
oder einzelne der angefu¨hrten Sicherheitsaspekte von Bedeutung. Von
besonderer Bedeutung sind Sicherheitsaspekte z.B. im Bereich Banking.
Mobile Anwendungen im Bereich Entertainment verlangen hingegen i.d.R.
lediglich Sicherheit hinsichtlich der Identita¨t des Nutzers der Anwendung
(zum Zwecke der Abrechnung durch den Anbieter), Sicherheit hinsichtlich
der Verbindlichkeit der abgegebenen Willenserkla¨rung (im Sinne von
”
Ja,
ich will entgeltlich nutzen”) und ggf. auch Sicherheit vor Viren, Trojaner
etc. Der Aussage
”
Die IT-Sicherheit in mobilen Netzen ist ein kritischer
Erfolgsfaktor” [Neufert 2002, Zitat S.44] kann somit auf jeden Fall gefolgt
werden.
Wichtigster Aspekt der Sicherheit im Kontext mobiler Anwendungen
bei Verwendung eines Mobilfunknetzes wie das D-Netz oder das E-Netz
(Fernbereich) ist derzeit die SIM-Karte (Subscriber Identity Module)
27Mit Ausnahme des letztgenannten Aspektes in Anlehnung an [Gluschke 2001, S.79].
28Handys sind derzeit i.d.R. thin client-Endgera¨te. Fu¨r Handy-Nutzer sind Viren, Tro-
janer etc. daher z.Z. noch ohne Bedeutung.
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[Neufert 2002, vgl. S.46]. Auf diese Technologie wird im Folgenden noch
na¨her eingegangen. Ferner sind die digitale Signatur (Stichworte: o¨ffentlicher
Schlu¨ssel, privater Schlu¨ssel) und das IPV6 (Internet Protocol, Version 6)
zu nennen. Zur digitalen Signatur wird lediglich auf die Literatur (vgl. z.B.
[Geuer-Pollmann 2001, S.290]) verwiesen, da diese Technologie einerseits
bzgl. mobiler Anwendungen derzeit keine besondere Bedeutung hat und
weil diese Technologie andererseits auch nicht spezifisch fu¨r den gegebenen
Kontext ist. Gleiches gilt fu¨r das IPV6 (vgl. z.B. [Mobilex]), wobei IPV6
zudem nur fu¨r die Fa¨lle von Interesse ist, bei denen es (netzbedingt) zu einer
Vergabe einer IP-Adresse an das Endgera¨t kommt.
Die SIM-Karte ist (i.d.R.) eine ca. daumennagelgroße Karte (Sta¨rke ca. wie
eine Kreditkarte) aus Kunststoff, auf der ein Mikroprozessor angebracht ist.
Bestimmte Informationen, die hierauf abgespeichert sind, sind (ab Werk)
extrem gesichert gegen Vera¨nderungen29, andere Speicherbereiche sind
hingegen vera¨nderbar, wobei die Vera¨nderung in dem Sinne permanent ist,
dass eine Abschaltung des Gera¨tes (z.B. bei vo¨lliger Entleerung der Batterie)
nicht zu einem Verlust dieser Informationen fu¨hrt30. Im nach einmaliger
Programmierung (beim Hersteller) nicht vera¨nderbaren permanenten Spei-
cher sind die Sicherheitsmerkmale IMSI (international mobile subscriber
identity), der Authentizierungs-Algorythmus und die unvera¨nderbare (so
genannte) Super-PIN (Personal Identification Number) abgespeichert. Im
vera¨nderbaren permanenten Speicher ist u.a. die vom Benutzer vera¨nderbare
PIN (Personal Identification Number) hinterlegt.31 [Cox 1999, vgl. S.106f]
Nachdem bei drahtloser mobiler Kommunikation im Privat- und Nahbereich
regela¨ßig keine SIM-Karte zum Einsatz kommt, ergeben sich hier je nach
Verwendung des Netzes besondere Probleme hinsichtlich der Sicherheit.
Diese sind zur Zeit noch nicht zufriedenstellend gelo¨st.
29Der Speicherbereich wird als ROM-Speicher bezeichnet (Read only Memory).
30Der Speicherbereich wird als EEPROM-Speicher bezeichnet (electrically erasable pro-
grammable read-only memory).
31Im vera¨nderbaren permanenten Speicher ko¨nnen viele weitere Daten wie z.B. Telefon-
nummern hinterlegt werden. An dieser Stelle wird hierauf nicht weiter eingegangen, da
diese Optionen nichts mit ”Sicherheit” zu tun haben.
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2.2.2 Anwendungen, Abrechnungs- und Gescha¨ftsmo-
delle
Anwendungen und Abrechnungsmodelle stehen in einem engen, untrennba-
ren Verha¨ltnis zueinander. Jeder Service, der durch mobile Anwendungen
angeboten wird, zieht im Falle einer Nutzung eine Abrechnung der Leistung
bzw. eine Aufwandserfassung nach sich. Hierbei ist es unerheblich, ob die
Abrechnung an den Endverbraucher/Endnutzer, an den Anbieter (z.B.
im Falle von zu Werbezwecken gratis angebotenen Anwendungen) oder
in Form einer Aufwandserfassung (z.B. im Falle von Gratisangeboten der
Netzwerkbetreiber) erfolgt. Auch bestimmte mobile Anwendungen, die
selbst im Sprachgebrauch als Abrechnungsmodell bezeichnet werden, z.B. -
wenn auch
”
erledigt” - Paybox32, beno¨tigen selbst eine Vorgehensweise zur
Abrechnung ihrer Leistung.
Zu Anwendungen:
Mobile Anwendungen33 ko¨nnen in Anlehnung an die jeweilige Anbieter-An-
wender-Beziehung kategorisiert werden. Folgende Kategorien sind hierbei u.a.
denkbar:
Business-to-Business (B2B) : Mobile Anwendungen zur Unterstu¨t-
zung des Leistungsaustausches zwi-
schen Unternehmen.
Intrabusiness-Anwendungen : Mobile Anwendungen zur Unterstu¨t-
zung der Wertscho¨pfung innerhalb
eines Unternehmens.
Business-to-Consumer (B2C) : Mobile Anwendungen zur Unterstu¨t-
zung des Absatzes von Waren
(Goods) und/oder Dienstleistungen
(Services) an Endverbraucher.
Peer-to-Peer (P2P) : Mobile Anwendungen zum Einsatz
im Rahmen nicht gewerblicher, pri-
vater Kommunikation.
32Zu mobilen Zahlungssystemen vgl. z.B. [Lerner 2001].
33Engl. fu¨r mobile Anwendungen: Mobile Applications. Eine Anwendung ist (Begriffswelt
der Volkswirtschaftslehre) dem Bereich Dienstleistung (”Service”) zuzuordnen. Entspre-
chend wird der Begriff Mobile Services analog dem Begriff mobile Anwendungen verwendet.
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Machine-to-Machine (M2M) : Mobile Anwendungen, die ohne
menschliche Eingriffe ablaufen, zur
Unterstu¨tzung z.B. von U¨berwa-
chungsaufgaben.
Business-to-Administration : Mobile Anwendungen zur Unterstu¨t-
zung der Kommunikation von Unter-
nehmen mit Beho¨rden.
Individual-to-Administration : Mobile Anwendungen zur Unter-
stu¨tzung der Kommunikation von
Bu¨rgern mit Beho¨rden.
Zu fast jeder der genannten Kategorien wurden im Rahmen der durch-
gefu¨hrten Studie Anwendungen diskutiert. Gegenstand der Diskussionen
waren hierbei allerdings nicht einzelne Anwendungen bestimmter Hersteller,
sondern jeweils Anwendungsfamilien (Anwendungen eines Nutzungsbe-
reichs, z.B. Banking) innerhalb der Kategorien. Um einen ersten Eindruck
hinsichtlich der gegenwa¨rtigen Vorstellungen zur Nutzung des technisch
vorhandenen bzw. bald vorhandenen Potenzials zu vermitteln, werden
die Anwendungsfamilien mShopping, mPayment, mGaming, mBanking,
mVoting, mHealth-Care, und mEducation im Folgenden kurz ero¨rtert.
”
m”
steht hier jeweils fu¨r
”
Mobile”.
mShopping bezeichnet Anwendungen, die einem Kunden des Anbieters
die Mo¨glichkeit einra¨umen, Waren oder Dienstleistungen u¨ber das mobile
Endgera¨t zu bestellen. Solche Anwendungen sind bisweilen verknu¨pft mit
mPayment-Anwendungen, die ein Bezahlen der bestellten Leistungen u¨ber
das mobile Endgera¨t ermo¨glichen. Unter mGaming versteht man Anwen-
dungen, die dem Anwender die Teilnahme an Spielen ermo¨glichen. Unter
mBanking versteht man Anwendungen, die es dem Anwender ermo¨glichen,
Bankgescha¨fte von einem mobilen Endgera¨t aus zu ta¨tigen. mVoting geho¨rt
zur Kategorie Individual-to-Administration und bedeutet die Ermo¨glichung
zur Teilnahme an z.B. Bundestagswahlen u¨ber die Nutzung eines mobilen
Endgera¨ts. Erfahrungen bestehen derzeit allerdings nur im Bereich des eVo-
ting, hierzu sei auf die Literatur (vgl. z.B. [Hahlen 2001, S.26ff]) verwiesen.
Anwendungen im Bereich Gesundheit, wie z.B. Anwendungen des NOAH-
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Projekts34, geho¨ren zur Familie mHealth-Care. Unter mEducation wird
”
any
service or facility that supplies a learner with general electronic information
and educational content that aids in the acquisition of knowledge regardless
of location and time” [Lehner/No¨sekabel 2002, Zitat, S.1] verstanden.
Insbesondere im Rahmen der Suche nach der so genannten Killerapplikati-
on35 wird oftmals (so auch im Rahmen der durchgefu¨hrten Studie) auf die
Bedeutung der (potenziellen) Besonderheit mobiler Anwendungen einge-
gangen, einen hinsichtlich des Aufenthaltsorts des Anwenders spezifizierten
Service zu ermo¨glichen. Ein solcher Service wird als Location Based Service
(LBS) bezeichnet [Hubschneider 2001, vgl. S.48], [Diederich 2001, vgl. S.104].
Die Eigenschaft, einen hinsichtlich des Aufenthaltsorts des Anwenders spezi-
fizierten Service ermo¨glichen zu ko¨nnen, setzt Kenntnisse bzgl. des Aufent-
haltsorts des Anwenders voraus. Zur Erlangung bestehen grundsa¨tzlich drei
Mo¨glichkeiten:
1. Der Anwender teilt seinen aktuellen Aufenthaltsort mit.
2. Das Endgera¨t des Anwenders u¨bermittelt ohne Aufforderung durch den
Anwender den aktuellen Aufenthaltsort.
3. Das Endgera¨t wird von den Basisstationen
”
angepeilt”.
Alle drei Mo¨glichkeiten sind realisierbar. Auf die Mo¨glichkeit (1) wird im
Folgenden nicht weiter eingegangen. Die Mo¨glichkeit (2) ergibt sich bei
der Verwendung eines Satellitennavigationssystems. Derzeit steht GPS
34NOAH (Notfall Organisations- und Arbeitshilfe) ”is a joint development effort by
the Department for Trauma Surgery of the University Hospital Regensburg, the Depart-
ment for Business Informatics III of the University Regensburg and the company Kratzer
Communication, Munich under the auspices of the RESCU (RZR - ’Rettungszentrum
Regensburg’ in German), a joint working group of active emergency physicians and pa-
ramedics as well as representatives of organisations and public authorities being invol-
ved in the emergency care system in the Regensburg area.” [Informationen/Zitat siehe
www.xybernaut.de/downloads/daten/anwendungen/uniregensburg noahweste e.pdf].
35Eine mobile Anwendung bzw. mobile Applikation wird als Killerapplikation bezeich-
net, wenn sie fu¨r den Anbieter in besonders hohem Maße (kommerziell) erfolgreich ist
und/oder von den Endnutzern besonders ha¨ufig (insbesondere in Relation zu anderen
Anwendungen) verwendet wird. Leider hat sich irrefu¨hrender Weise die Auffassung ver-
breitet, SMS sei eine solche Killerapplikation (vgl. f.v.a. [Geer/Gross 2001, S.126ff]). SMS
ist jedoch keine Applikation sondern ein Dienst (vgl. Kapitel 2.2.1.3).
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(Global Positioning System) zur Verfu¨gung.36 Das Endgera¨t muss mit dieser
Technologie ausgeru¨stet werden und sowohl die Fa¨higkeit als auch die Er-
laubnis zur U¨bermittlung des Aufenthaltsortes (an den Netzbetreiber) haben.
Bei der Mo¨glichkeit (3) braucht das Endgera¨t keine besonderen Fa¨higkeiten
zu haben. Es genu¨gt, dass es sich in das Mobilfunknetz eingeloggt hat und
dass das Mobilfunknetz zum
”
anpeilen” befa¨higt ist. Hierzu stehen die
Verfahren TOA (Time of Arrival), OTD (Observed Time Differences) und
Cell-ID (z.T. allerding z.Z. nur theoretisch) zur Verfu¨gung.37
Insbesondere bei der Anpeilung (Mo¨glichkeit 2), ggf. aber auch bei der
automatisierten, laufenden U¨bermittlung des Standortes (Mo¨glichkeit 3)
ergeben sich evtl. Probleme hinsichtlich des Datenschutzes. Es stellt sich
einerseits die Frage, ob sta¨ndig nachvollzogen werden darf, wo sich ein
Anwender gerade aufha¨lt. Andererseits kann wohl auch kaum unterstellt
werden, dass jeder Anwender die permanente Lokalisierbarkeit wu¨nscht.
Zu Abrechnungsmodellen:
Nicht in allen Fa¨llen, in denen mobile Anwendungen zum Einsatz kommen,
kommt es zu einer Abrechnung an den Nutzer. Ein Beispiel hierfu¨r sind
Intrabusiness-Anwendungen. Bei der großen Masse der Anwendungen fallen
allerdings Zahlungen an - und sei es bei
”
Gratis-Anwendungen” nur die
Airtime, die der Nutzer zu bezahlen hat. In Theorie und Praxis stehen schon
heute verschiedene Abrechnungsverfahren fu¨r Leistungen im Zusammenhang
mobiler Anwendungen zu Verfu¨gung. Grundsa¨tzlich unterscheiden sich die
Abrechnungsmodelle zuna¨chst danach, ob die Leistungen sachorientiert oder
verbindungsorientiert abgerechnet werden.
Eine sachorientierte Abrechnung orientiert sich am Wert der nachgefrag-
ten Leistung, d.h. der Preis steht von vornherein fest. Bekannte bzw.
36Zur Historie und der Technik des GPS wird auf die Literatur verwiesen. Vgl. z.B.
[Diederich 2001, S.104f.].
37Am einfachsten aber auch am wenigsten pra¨zise ist das Verfahren Cell-ID. Der Mo-
bilfunkbetreiber weiß hierbei auf Grund der Login-Information einer Basisstation nur, in
welcher Zelle sich der Anwender aufha¨lt. Das TAO-Verfahren ist im Prinzip eine klassische
Dreieckspeilung. Das Verfahren ist pra¨zise, aber auch aufwendig und teuer. Etwas preis-
werter (dafu¨r aber etwas weniger pra¨zise) ist das OTD-Verfahren, da hier auch weniger
als drei Basisstationen zur Peilung ausreichen. [Diederich 2001, vgl. S.108]
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diskutierte Abrechnungsmodelle sind hierbei die so genannten Pay-Per-
Klick/Use/Transaction/etc. - Modelle, bei denen eine Willensa¨ußerung des
Nutzers eine Abrechnung in vorher definierter Ho¨he auslo¨st. Es ist dabei
zuna¨chst unerheblich, ob dem Nutzer der Preis bekannt ist. Gleiches trifft
fu¨r die PremiumSMS zu, bei der die Willensa¨ußerung u¨ber einen Dienst
ausgelo¨st wird. Auch Abo-Modelle sind sachorientiert, da der Preis fu¨r die
Nutzung feststeht. Die so genannte Premium-Rate-Number, in Deutschland
0190-0xxxx, wird ebenso zu den sachorientierten Modellen geza¨hlt, da die
Grundidee einer sachorientierten Abrechnung im Vordergrund steht.38
Eine verbindungsorientierte Abrechnung bemisst den Wert der Leistung
nach der Dauer der Airtime, die im Rahmen des Leistungsaustauschs in
Anspruch genommen wird oder nach dem Datenvolumen, das im Rah-
men des Leistungsaustauschs u¨bertragen wird. Eine Abrechnung nach
Datenvolumen kann im Falle einer sehr eindeutigen Kennzeichnung des
Umfangs und des hierfu¨r verlangten Preises auch sachorientiert sein. Flat-
Fee-Modelle, bei denen ein Nutzer fu¨r eine bestimmte Zeit unabha¨ngig von
der Intensita¨t der Nutzung einen bestimmten Betrag an den Netzbetreiber
zahlt, ist ebenfalls eine verbindungsorientierte Abrechnungsvariante, da
der Preis der Anwendung zeitanteilig aus der Flat-Fee ermittelt werden kann.
Nicht jedes Abrechnungsmodell passt gleich gut zu jeder Gescha¨ftsidee. Die
Tatsache, dass es viele Diskussionen hinsichtlich verschiedener Abrechnungs-
modelle fu¨r mobile Anwendungen gibt, ist aber auch ein Hinweis auf beste-
hende Probleme in diesem Zusammenhang. Auf zwei Problemkreise soll im
Folgenden kurz eingegangen werden:
1. Die Durchsetzung mobiler Anwendung wird dadurch verlangsamt, dass
die Kosten der Nutzung teilweise fu¨r den Nutzer nicht vorhersehbar
sind.
2. An der Erbringung der Leistung sind teilweise mehrere Subjekte betei-
ligt - die sich hinsichtlich verschiedener Fragen einigen mu¨ssen.
38Auf betru¨gerische Gestaltungsvarianten wird hier zwar nicht weiter eingegangen, bei
einigen Anbietern muss aber wohl davon abgesehen werden, die Abrechnung deren Leistung
als sachorientiert zu bezeichnen.
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zu Problemkreis 1
In vielen Fa¨llen kennt der Nutzer mobiler Anwendungen die Kosten der
Nutzung erst im Nachhinein oder sogar erst bei Rechnungseingang. Die
Kosten der Nutzung mobiler Anwendungen sind insbesondere dann, wenn
sie verbindungsorientiert, d.h. nach Airtime, abgerechnet werden, auch von
der Datenu¨bertragungsrate abha¨ngig. In solchen Fa¨llen kann eine gewisse
Zuru¨ckhaltung bei der Nutzung nicht verwundern.
zu Problemkreis 2
Eine Leistungsabrechnung beinhaltet im Zusammenhang mobiler Anwen-
dungen regelma¨ßig verschiedene Teilleistungen: die Abrechnung der Air-
time durch den Netzbetreiber, die Abrechnung der Nutzung der mobilen
Anwendung durch den Anwendungsbetreiber und ggf. auch die Abrech-
nung einer Leistung, die u¨ber die mobile Anwendung geordert/genutzt wird
durch den Produkt-/Serviceanbieter. Netzbetreiber, Anwendungsbetreiber
und Produkt-/Serviceanbieter ko¨nnen hierbei ein oder mehrere Subjekte sein.
Fu¨r alle Fa¨lle, in denen mehrere Subjekte an der Leistungserbringung betei-
ligt sind, ergeben sich u.a. folgende Probleme:
• Muss/soll fu¨r den Nutzer eindeutig erkennbar werden, dass er mit ver-
schiedenen Subjekten in eine Leistungsbeziehung tritt?
• Soll der Nutzer mehrere Abrechnungen fu¨r einen Vorgang (Leistungs-
abfrage u¨ber mobiles Endgera¨t) erhalten?
• Sollen die Kosten fu¨r den Nutzer transparent werden? Wenn ja: wie
soll dies erreicht werden?
• Darf/soll/muss der Netzbetreiber die Abrechnung fu¨r alle Beteiligten
vornehmen?
• Wenn der Netzbetreiber einen Gesamtbetrag u¨ber z.B. die Telefon-
rechnung einnimmt: wie wird er fu¨r diese Leistung von den anderen
Leistungserbringern kompensiert?
• Wenn der Nutzer mehrere Rechnungen erha¨lt: Muss/soll/darf einer der
Leistungserbringer, z.B. der Netzbetreiber, im Falle einer Nichtzahlung
Daten des Nutzers an andere Leistungserbringer weiterleiten?
Je nach Beantwortung dieser Fragen werden bei den Leistungserbringern
bestimmte Vorstellungen hinsichtlich wu¨nschenswerter Abrechnungsmodelle
vorliegen. Die Vorstellungen du¨rften hierbei durchaus auch zwischen den
einzelnen Leistungserbringern divergieren.
KAPITEL 2 - Einfu¨hrung und Grundlagen 42
Zu Gescha¨ftsmodellen:
Im Rahmen der Durchfu¨hrung der Studie hat sich folgende Einteilung der
Gescha¨ftsmodelle im Kontext mobiler Anwendungen bewa¨hrt:
• Enabling
• Neue Services
• Erweiterung Produkt/Service (Mehr)
• Umgestaltung Produkt/Service (Anders)
Unter dem Gescha¨ftsmodell Enabling versteht man die Schaffung der tech-
nischen Voraussetzungen fu¨r das Angebot mobiler Anwendungen. Hier sind
einerseits vor allem die Anbieter von Mobilfunknetzen oder WLAN-Netzen
zu nennen, andererseits auch die Hersteller von Hardware wie Endgera¨te
und Netzwerktechnologie. Netzbetreiber bieten den so genannten Airtime-
Service39, d.h. die Zurverfu¨gungstellung von Konnektivita¨t. Es existieren
auch so genannte virtuelle Netzbetreiber. Hierbei handelt es sich um
Unternehmen, die am Markt so auftreten, als ko¨nnten sie Airtime-Services
Dritten zur Verfu¨gung stellen. Diese virtuellen Netzbetreiber haben aber
selbst kein eigenes Mobilfunknetz und mu¨ssen den Airtime-Service selbst
wieder z.B. bei E-Plus einkaufen. Ohne Enabling sind mobile Anwendun-
gen nicht realisierbar. Enabling ist derzeit das erfolgreichste Gescha¨ftsmodell.
Das Gescha¨ftsmodell Neue Services umfasst die Gescha¨ftsideen, die weder im
Bereich Enabling anzusiedeln sind noch die Erweiterung oder Umgestaltung
von Produkten oder Services betreffen, die auch anders als im Rahmen
mobiler Anwendungen angeboten bzw. umgesetzt werden. Nachdem der
”
Begriffswelt Mobil” in Kapitel 2.1 eine Eigensta¨ndigkeit wegen besonderer
nur sie kennzeichnender Charakteristika attestiert wurde, ist die Kategorie
”
Neue Services” zwangsla¨ufig wohl notwendig. Im Rahmen der Studie
waren hier aber keine besonderen Einordnungen wesentlicher einzelner
Gescha¨ftsideen durchzufu¨hren. Hier bietet sich ein Verweis auf die in Kapitel
1 getroffene Aussage
”
Das (Haupt-) Problem besteht derzeit wohl darin,
dass keine Erkenntnisse vorliegen, wie bzw. ob die neuen Technologien
[...] so genutzt werden ko¨nnen, dass deren Entwicklung und Umsetzung
im Nachhinein gerechtfertigt wird” an. Allerdings muss auch auf den
hohen Verwandtschaftsgrad mit den Gescha¨ftsmodellen Erweiterung oder
39Diese Gescha¨ftsmodelle werden auch als Bearer-Services bezeichnet. Beispiele sind
SMS, GPRS und UMTS [Diederich 2001, vgl. S.75].
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Umgestaltung von Produkten oder Services, die auch anders als im Rahmen
mobiler Anwendungen angeboten bzw. umgesetzt werden, hingewiesen und
festgestellt werden, dass sich eine Eigensta¨ndigkeit der Begriffwelt Mobil
auch schon aus diesen Gescha¨ftsmodellen herleiten la¨sst.
Die Gescha¨ftsmodelle Erweiterung Produkt/Service (Mehr) und Umge-
staltung Produkt/Service (Anders) umfassen Gescha¨ftsideen, die eine fu¨r
die Anwender Zusatznutzen stiftende Bearbeitung einer bereits in der
”
nicht-Mobile-Welt” bestehenden Gescha¨ftsidee bedeuten. Der Zusatznutzen
ergibt sich hierbei unmittelbar aus den besonderen Mo¨glichkeiten, die mobile
Anwendungen charakterisieren.
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Kapitel 3
Forschungsdesign
Unter Forschungsdesign wird in der vorliegenden Arbeit einerseits der
theoretische Rahmen verstanden, in den die Forschung eingebettet ist, und
andererseits die praktische Umsetzung der Forschung. Das Forschungsdesign
wird konzeptionell definiert durch den Mindset der Forschung, den For-
schungsansatz und das Erhebungsdesign. Bevor das Forschungsdesign der
vorliegenden Arbeit und die praktische Umsetzung der Forschung dargestellt
wird, werden die drei konzeptionellen Komponenten des Forschungsdesigns
im Folgenden kurz theoretisch ero¨rtert.
Mindset der Forschung
Der Mindset der Forschung beeinflusst die Beachtung ethischer Erwa¨gungen
bei der Forschung, das Ausmaß der Klarlegung des Forschungsdesigns und
der Forschungsbedingungen, aber auch die Entscheidung hinsichtlich einer
induktiven1 oder deduktiven2 Vorgehensweise.
Forschungsansatz
Der Forschungsansatz beschreibt die konkrete Vorgehensweise bei der Ab-
1Unter einer Induktion versteht man (im vorliegenden Kontext) ein ”Verfahren zur Ge-
winnung bzw. fu¨r den Beweis allgemeiner Aussagen auf nicht rein logischem Wege” durch
den Schluss von einer Anzahl begru¨ndeter Einzelaussagen auf diese allgemeine Aussage
[Meyers Lexikon 1978, Zitat (gekennz.) bzw. vgl. Band 12: Hf-Iz, S. 566]. ”Die erschlos-
senen Aussagen haben als Hypothesen zu gelten.” [Meyers Lexikon 1978, Zitat, Band 12:
Hf-Iz, S. 566].
2Unter einer Deduktion versteht man das Ableiten einer Aussage (These) aus anderen
Aussagen (Hypothesen) kraft logischer Schlussregeln. Sind die Hypothesen wahre Aussage,
so heißt die Deduktion ein deduktiver Beweis der These. [Meyers Lexikon 1978, in sehr
enger Anlehnung an Band 6: Coo-Diu, S. 345]
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leitung von Forschungsergebnissen aus erhobenen und ausgewerteten Daten,
d.h. er bestimmt, wie aus den gesammelten (Roh-)Informationen Schlu¨sse
hinsichtlich des Forschungszieles und der Forschungsfragen gezogen werden.
Er beschreibt somit den Weg zur Erreichung des Forschungszieles. Die
Wahl des Forschungsansatzes geschieht unter den Pra¨missen des Mindsets.
Gleichzeitig definiert der Forschungsansatz Anspru¨che hinsichtlich der zu
erhebenden Daten, wodurch sich Vorgaben an das Erhebungsdesign ergeben.
Erhebungsdesign
Die Notwendigkeit zur Erhebung von Daten (Prima¨rforschung) ergibt sich,
wenn keine bzw. keine ausreichenden Daten vorliegen, auf deren Basis
das Forschungsziel in befriedigender Art und Weise erreicht und die For-
schungsfragen angemessen fundiert beantwortet werden ko¨nnen. Der Begriff
Forschung impliziert dabei diese Notwendigkeit. Das Erhebungsdesign
beschreibt konkret, wie die Erhebung der Daten vonstatten gehen soll,
wobei grundsa¨tzlich die Techniken Beobachtung, Inhaltsanalyse, Befragung
und Experiment zur Verfu¨gung stehen. Hinsichtlich jeder dieser Techniken
gibt es Varianten, die das Erhebungsdesign konkretisieren. Die Techniken
und einige wesentliche Varianten werden im Verlauf der Ausfu¨hrungen zum
Erhebungsdesign kurz ero¨rtert. Das Erhebungsdesign entscheidet u.a. ob
qualitative oder quantitative Daten aus der Erhebung resultieren (ko¨nnen).
Die Auswertung der Daten und die Ergebnisse der Auswertung werden in
den Kapiteln 4, 5 und 6 dargestellt. Bestimmte hierbei bestehende sprach-
liche Besonderheiten, die einer Definition bedu¨rfen, werden in Kapitel 3.5
dargestellt, mit dem die Ausfu¨hrungen zum Forschungsdesign abschließen.
3.1 Mindset: Einfluss der Grounded Theory
Die in der vorliegenden Arbeit dargestellte Forschung ist hinsichtlich des
Mindsets wesentlich von der qualitativen Forschungsmethode Grounded
Theory beeinflusst. Die Grounded Theory deckt dabei nicht alle Aspekte des
Mindsets ab, sondern eher diejenigen, welche die Frage
”
Wie soll die For-
schung grundsa¨tzlich durchgefu¨hrt werden?” betreffen. Ethische Erwa¨gungen
sowie Entscheidungen hinsichtlich der Klarlegung des Forschungsdesigns
und der Forschungsbedingungen werden nicht durch die Grounded Theory
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abgedeckt. Der Einfluss der Grounded Theory auf die in der vorliegenden
Arbeit dargestellte Forschung ist so wesentlich, dass im Folgenden der
generelle Ansatz, die Historie und eine Beschreibung der Vorgehensweise der
Grounded Theory kurz dargestellt werden. Im Anschluss hieran erfolgt eine
Darstellung des Mindsets dieser Arbeit, wobei diese Ausfu¨hrungen u¨ber den
Einflussbereich der Grounded Theory teilweise hinausgehen.
3.1.1 Genereller Ansatz und Historie der Grounded
Theory
”
Die Grounded Theory ist eine qualitative Forschungsmethode bzw.
Methodologie, die eine systematische Reihe von Verfahren benutzt,
um eine induktiv abgeleitete, gegenstandsverankerte Theorie u¨ber ein
Pha¨nomen zu entwickeln.” [Strauss/Corbin 1996, Zitat, S.8]. Die Metho-
de ist ein von der Art der Daten, der Forschungsrichtung oder theoretischen
Kalku¨len unabha¨ngiger Ansatz des sich Befassens mit qualitativen Daten
[Strauss 1987, vgl. S.5].
Bei der Grounded Theory handelt es sich um eine Methodologie, die in der
Soziologie entwickelt wurde. In den 60er Jahren des letzten Jahrhunderts
stemmten sich Glaser und Strauss gegen einen Trend in der soziologischen
Forschung: den Trend, lediglich Theorien zu testen und zu verifizieren -
anstatt Theorien zu generieren [Glaser/Strauss 1967, vgl. S.2]. Die Grounded
Theory sollte diesen Trend durchbrechen:
”
Most writing on sociological
method has been concerned with how accurate facts can be obtained and
how theory can thereby be more rigorously tested [...] we address ourselves
to the equally important enterprise of how the discovery of theory from data
[...] can be furthered. We believe that the discovery of theory from data -
which we call grounded theory - is a major task confronting sociology today
[...]” [Glaser/Strauss 1967, Zitat, S.1].
Glaser und Strauss entwickelten die Methodologie im Rahmen der Analyse
von Daten sterbender Patienten (Glaser/Strauss: Awareness of Dying. Aldine
Publishing Company. Chicago (USA). 1965). Unterschiedliche soziologische
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”
Schulen”3 beeinflussten dabei die Entwicklung der Forscher und somit auch
die Entstehung der Grounded Theory. Dabei wird die Grounded Theory
auch von ihren Entwicklern als Forschungsansatz angesehen, der erfolgreich
in anderen wissenschaftlichen Disziplinen als der soziologischen angewendet
werden kann [Strauss/Corbin 1996, vgl. S.11]. Nur ein Beispiel hierfu¨r ist
die Mu¨nsteraner Schule der qualitativen Psychologie, die auf der Grundlage
der Grounded Theory einen empirischen Forschungsstil [Muckel 2002, vgl.
1. Abs.] entwickelt hat.
Die mit Hilfe der Grounded Theory Methodologie entwickelten Theorien
werden als grounded bezeichnet, weil sie konsequent aus den gesammelten
Daten abgeleitet werden. Es handelt sich bei einer mit der Grounded Theory
durchgefu¨hrten Forschung um einen Prozess des wiederholten Herantragens
von Interpretationsversuchen an das gesammelte Datenmaterial, wodurch die
aufgestellten Theorien vor dem gegebenen Hintergrund (Daten) begru¨ndet
(grounded) werden [Muckel 2002, vgl. 4. Abs.]. Diese Theorien erheben
dabei in der Regel einen relativ bescheidenen Gu¨ltigkeitsanspruch: sie
beanspruchen auch nach abgeschlossener Forschungsaktivita¨t eher Plausi-
bilita¨t als die Wahrheit allgemeingu¨ltiger Gesetze [Muckel 2002, vgl. 5. Abs.].
3.1.2 Forschen mit der Grounded Theory
Die Grounded Theory ist dem Ansatz der vorliegenden Arbeit im Grunde
sehr a¨hnlich, geht es doch nicht um die Verifizierung zu Anfang aufgestellter
Hypothesen, sondern um die Generierung neuer Theorien bzw. um die
Aufstellung von Thesen zu einem erforschten Sachverhalt. Im Folgenden
wird zuna¨chst ein Beispiel fu¨r den Ablauf einer Forschung mit der Grounded
Theory gegeben, bevor die Vorgehensweise allgemein skizziert wird.
3Glaser: ”strongly influenced by Paul F. LAZARFELD’s inductive methodology (qua-
litative and quantitative) whereas his inductive theory generating methodology was influ-
enced by his thesis adviser Robert K. MERTON”; Strauss: ”influenced by the Interactionist
and Pragmatist writings of Chicago School” [Samik-Ibrahim 2000, Zitate aus Abs. 10].
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Beispiel einer Forschung mit der Grounded Theory:4
• Startpunkt: Ein Forscher beobachtet in einem guten Restaurant eine
Dame in einem roten Kleid, die auf den ersten Blick manchmal nur
in der Ku¨che herumsteht. Er fragt sich, welche Funktion (
”
Job”) die
Dame in diesem Restaurant hat.
• Der Forscher macht folgende Beobachtungen: Er bemerkt, dass die
Dame aufmerksam im Ku¨chenbereich herumschaut, einem Arbeits-
platz, wobei sie dieses und jenes genauer beobachtet und sich merkt,
was abla¨uft. Er stellt sich die Frage: was tut sie hier? Er nennt es
Beobachten. Was beobachten? Ku¨chenarbeit. Als Na¨chstes kommt
jemand und stellt ihr eine Frage. Sie antwortet. Diese Handlung un-
terscheidet sich vom Beobachten, der Forscher kodiert die Handlung
als Informationsweitergabe. Die Dame scheint alle Abla¨ufe im Re-
staurant zu bemerken. Der Forscher nennt das Aufmerksamkeit. Die
Dame geht zu jemandem und sagt etwas zu ihm. Da dieses Ereignis
auch Informationen beinhaltet, die weitergegeben werden, nennt es der
Forscher (auch) Informationsweitergabe.5
• Der Forscher tra¨gt die gewonnenen Erkenntnisse in eine Matrix ein. Die
Matrix beinhaltet Bedingungen, Strategien und Konsequenzen:
Bedingungen Strategien Konsequenzen
Dame in Arbeitsplatz Beobachten, Effizienz
Rot Informations- Zufriedenheit der
weitergabe Ga¨ste
Abbildung 3.1: Matrix
”
Dame in Rot”
• Der Forscher interessiert sich fu¨r Dienstleistungsberufe allgemein. Die
Dame in Rot ist sein erster
”
Fall”. Er variiert die Bedingung Arbeits-
platz und beobachtet als na¨chstes einen Bildschirmarbeitsplatz. Die da-
bei gewonnenen Erkenntnisse tra¨gt er auch in die Matrix (Bedingungen,
4Das Beispiel wurde urspru¨nglich von Strauss und Corbin entwickelt
[Strauss/Corbin 1996, vgl. S.45ff.]. Bru¨semeister verarbeitet das Beispiel in seinen
Ausfu¨hrungen zur Grounded Theory [Bru¨semeister 2000, vgl. S.199ff.]. Bei der (verku¨rz-
ten) Beschreibung in der vorliegenden Arbeit wird auf beide Quellen zuru¨ckgegriffen. Die
Abbildungen sind Bru¨semeister [Bru¨semeister 2000] entnommen.
5Teilweise wo¨rtlich nach [Strauss/Corbin 1996], dort dargestellt aus der Perspektive
des Forschers.
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Strategien, Konsequenzen) ein. Dabei schreibt er auch die Kategorien
der Dame im roten Kleid um:
Bedingungen Strategien Konsequenzen
Dame in o¨ffentlicher aufmerksame hohe Ta¨tig-
Rot Arbeitsplatz Informations- keitskontrolle
weitergabe
Bild- Heimarbeits- unaufmerksame niedrige
schirm- platz Informations- Ta¨tigkeits-
arbeiter weitergabe kontrolle
Abbildung 3.2: Matrix
”
Dame und Bildschirmarbeiter”
• Der Forscher beschließt weitere Dienstleistungsberufe bzw. Arbeits-
pla¨tze zu analysieren. Hierbei gewinnt er immer weitere Erkenntnisse,
auf Basis derer er seine Matrix immer wieder u¨berarbeitet. Letzten En-
des erarbeitet er sich eine Theorie der Dienstleistungsberufe. Er kann
auf Basis dieser Theorie sog. analytische Geschichten6 wie z.B. die
folgende erza¨hlen:
”
Unter der Bedingung, dass Dienstleistungsarbeit
o¨ffentlich verrichtet wird, ko¨nnen sich Arbeits-Strategien unmittelbar
an Erfolgen ausrichten, die die Akteure bei anderen Mitakteuren
beobachten [...]. Die Konsequenz ist eine unmittelbare Kontrolle der
Arbeitserfolge. [...]” [Bru¨semeister 2000, Zitat, S.216].
Dieses Beispiel (es ko¨nnten auch Beispiele dargestellt werden, in denen der
Forscher z.B. eine Befragung oder auch eine Analyse von Texten durchfu¨hrt
[Bru¨semeister 2000, vgl. S.189 mit Verweis auf Anselm L. Strauss]) zeigt
auf, welche Schritte bei der Forschung mit der Grounded Theory vollzogen
werden. Die im Rahmen der vorliegenden Forschung wesentlichen bzw.
relevanten Schritte des Forschungsprozesses werden im Folgenden skizziert:7
6Auch in der vorliegenden Arbeit werden vor dem Hintergrund der in der Delphi-
Studie ”Mobile Business” gesammelten Erkenntnisse analytische Geschichten erza¨hlt, vgl.
die Kapitel 4.3.1, 4.3.2, 4.3.3, 5.2.2, 6.3.5 etc.. Das Formulieren von Geschichten auf Basis
gesammelter Daten hat im Rahmen der Zukunftsforschung eine lange Tradition, vgl. z.B.
die Ausfu¨hrungen von [Kahn/Wiener 1967].
7Hinweis: Beschrieben werden das offene und das selektive Kodieren. Hierzu muss an-
gemerkt werden, dass die Kodierverfahren nicht alternativ zur Verfu¨gung stehen, sondern
im Rahmen der Forschung nacheinander angewendet werden.
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Offenes Kodieren:
Beim offenen Kodieren soll in einem scho¨pferischen Prozess sowie ausgehend
von Daten eine große Zahl von theoretischen Konzepten erfunden werden
[Bru¨semeister 2000, vgl. S.197]. Offen bedeutet hierbei, dass das Vorwissen
des Forschenden so weit wie mo¨glich
”
mental eingeklammert” werden
soll [Bru¨semeister 2000, vgl. S.197]. Unter Kodieren versteht man eine
Vorgehensweise,
”
durch die die Daten aufgebrochen, konzeptualisiert und
auf neue Art zusammen gesetzt werden” [Strauss/Corbin 1996, Zitat, S.39].
Im Beispiel wird der Prozess des offenen Kodierens bei der Beschreibung der
Beobachtungen des Forschers im Restaurant dargestellt, z.B.
”
...der Forscher
kodiert die Handlung als Informationsweitergabe...”. Auf einzelne in
der Literatur dargestellte Techniken des offenen Kodierens, wie z.B. das
Memowriting, wird an dieser Stelle nicht eingegangen.
Der Hinweis Bru¨semeisters auf den scho¨pferischen Prozess deutet an, dass
die Grounded Theorie sehr wohl anerkennt, dass der Forschende einen großen
Einfluss auf das Ergebnis der Forschung hat. Der Einfluss erstreckt sich dabei
nicht nur auf seine bei der Forschung zum Einsatz kommenden kognitiven
Fa¨higkeiten. Der Forschungsprozess ist vielmehr je nach Forscher individuell.
Selektives Kodieren:
Unter selektivem Kodieren versteht man den Prozess des Herausarbeitens
von Kernkategorien. Dies geschieht einerseits durch das Wegstreichen von
Kategorien, die sich fu¨r das untersuchte Pha¨nomen letztlich doch nicht als
wesentlich erwiesen haben [Bru¨semeister 2000, vgl. S.215] (im Beispiel ist
dies die Strategie
”
Beobachten” der Dame in Rot), andererseits werden
die Kodierungen vor dem Hintergrund der gesammelten Erkenntnisse
allgemeingu¨ltig formuliert, so dass die theoretischen Konzepte trotz ihrer
Individualita¨t untereinander vergleichbar werden (im Beispiel wird die
Kodierung
”
Effizienz, Zufriedenheit der Ga¨ste” der Dame in Rot in
”
hohe
Ta¨tigkeitskontrolle” umformuliert).
Die einzelnen Schritte (offenes und selektives Kodieren) laufen in dem
Prozess der Forschung dabei nicht einfach nacheinander ab. Auch bei dem
Beispiel wird das in Kapitel 3.1.1 erwa¨hnte wiederholte Herantragen der
Interpretationsversuche an die gesammelten Daten [Muckel 2002, vgl. 4.
Abs.] deutlich: der Forscher bearbeitet wa¨hrend seiner Erforschung des Bild-
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schirmarbeitsplatzes auch seine Zwischenergebnisse bzgl. des Arbeitsplatzes
der Dame im roten Kleid. Das Erheben der Daten und deren Auswer-
tung geschieht nicht nacheinander, sondern in gewissem Sinn gleichzeitig
[Bru¨semeister 2000, vgl. S.195].
3.1.3 Mindset der durchgefu¨hrten Forschung
Wesentliche Informationen zum Mindset der durchgefu¨hrten Forschung wer-
den im Folgenden in Stichpunkten wiedergegeben:
• Keine Gefa¨hrdung der an der Studie teilnehmenden Personen. Die teil-
nehmenden Personen werden im Rahmen der Forschung nicht zur Nut-
zung mobiler Anwendungen aufgefordert, da derzeit nicht abgescha¨tzt
werden kann, inwieweit die Strahlung mobiler Endgera¨te dem mensch-
lichen Organismus Schaden zufu¨gen kann.
• Durchfu¨hrung der Studie mit erwachsenen Experten, keine Befragung
nicht vollja¨hriger Personen. Bei erwachsenen Experten kann davon aus-
gegangen werden, dass sie die Auswirkungen ihres Handelns abscha¨tzen
ko¨nnen. Bei nicht vollja¨hrigen Personen mu¨sste im Rahmen der For-
schung eine gewisse Verantwortung fu¨r die Forschungssubjekte u¨ber-
nommen werden, der vermutlich nicht in jedem Falle Rechnung getra-
gen werden ko¨nnte. Mo¨gliche (unerwu¨nschte) Auswirkungen wa¨ren bei-
spielsweise die Vernachla¨ssigung schulischer Pflichten, die Abha¨ngigkeit
von im Rahmen der Studie kennen gelernten mobilen Entertainment-
Anwendungen oder auch das sich versta¨rkte Aussetzen der Strahlung
mobiler Endgera¨te wa¨hrend der Studie und auch danach als Auswir-
kung des Kennenlernens der Anwendungen.
• Keine unno¨tige Verursachung von Kosten bei den an der Studie teilneh-
menden Personen. Die teilnehmenden Personen werden im Rahmen der
Forschung nicht zur Nutzung mobiler Anwendungen aufgefordert, da
hierbei Kosten entstehen. Die teilnehmenden Personen sind Experten,
d.h. eine experimentelle Nutzung bestimmter mobiler Anwendungen
erscheint nicht zwingend notwendig.
• Benennung derer, die einen aktiven und wesentlichen Beitrag zum Ge-
lingen der Forschung beigetragen haben, d.h. (u.a.) Benennung der Teil-
nehmer der durchgefu¨hrten Studie, die Beitra¨ge geleistet haben.
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• Wahrung der zugesicherten Verschwiegenheit hinsichtlich der Aussa-
gen der Teilnehmer im Einzelnen. Ein Interessenskonflikt ko¨nnte sich
in diesem Zusammenhang bei der Bekanntgabe von Konsens ergeben.
Tatsa¨chlich war dieser Interessenskonflikt nicht gegeben, da an den
Runden jeweils zum Teil verschiedene Experten des Panels teilgenom-
men haben. Somit ist auch der Konsens nicht zwingend einzelnen Ex-
perten zuordenbar. Auf mo¨gliche Strategien zur grundsa¨tzlichen Besei-
tigung dieses Problemes wird daher nicht weiter eingegangen.
• Unterstu¨tzung einer offenen Haltung bei der Durchfu¨hrung der For-
schung durch die Entscheidung hinsichtlich einer induktiven Vorgehens-
weise. Hieraus folgt, dass zu Beginn der Forschung keine Hypothesen
aufzustellen waren, die es zu testen galt.
• Offene Darstellung des Einflusses des Forschers auf die Forschung, d.h.
die Zurverfu¨gungstellung mo¨glichst umfassender Informationen zur
Durchfu¨hrung der Forschung. Dies wird dadurch unterstu¨tzt, dass zur
Forschung eine Dissertation erstellt wird (vorliegende Arbeit zur durch-
gefu¨hrten Forschung).
• Offene Darstellung der Sachverhalte, die den Forscher bei seiner Ar-
beit wesentlich beeinflusst haben. Hinsichtlich des generellen Ansatzes
ist die Grounded Theory zu nennen. Zu den Rahmenbedingungen des
Forschens sei auch auf das Vorwort verwiesen.
• Kritische Grundhaltung bei der Auswertung der Daten. Grundsa¨tzlich
Auswahl von qualitativen Verfahren bzw. ein sorgfa¨ltiges Hinterfragen
der Ergebnisse quantitativer Auswertungsversuche. Sta¨ndiges in Frage
stellen des gewa¨hlten Weges bei der Auswertung und Offenheit hinsicht-
lich einer A¨nderung der Vorgehensweise. Wiederholtes Herantragen der
Daten an die (Zwischen-)ergebnisse und Offenheit hinsichtlich der sich
aus der Forschung ergebenden Erkenntnisse.
3.2 Forschungsansatz: Szenarioanalyse
Im Folgenden wird zuna¨chst die Szenarioanalyse allgemein beschrieben. Im
Anschluss wird darauf eingegangen, wie die Szenarioanalyse als (am besten)
geeigneter Forschungsansatz identifiziert wurde. Danach wird die allgemeine
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Vorgehensweise der Szenarioanalyse und die Adaption des Ansatzes bei der
durchgefu¨hrten Forschung beschrieben.
3.2.1 Genereller Ansatz und Historie der Szenarioana-
lyse
Die Szenarioanalyse ist eine qualitative Prognosemethode. Bei ihrer Verwen-
dung wird nicht auf der Quantifizierbarkeit der Prognosen beharrt, d.h. auf
einer Ermittlung
”
genauer” Zahlenwerte, sondern es werden verschiedene
Bilder der Zukunft entworfen, die auf qualitativen Aussagen beruhen
[Stra¨ter 1988, vgl. S.418]. Sie ist ein Instrument zur (strategischen) Planung,
”
mit dessen Hilfe zuku¨nftige Entwicklungen [z.B.]8 des Unternehmens oder
der Unternehmensumwelt systematisch, umfassend und antizipativ aufge-
zeigt werden ko¨nnen.” [Volkmann, Zitat, S.1f.]. In der vorliegenden Arbeit
wird das Instrument allerdings nicht im Rahmen der strategischen Unter-
nehmensplanung, sondern im Rahmen der Generierung von Thesen bzgl.
der Zukunft der kommerziellen Nutzung mobiler Anwendungen verwendet.
Hierzu werden mit Hilfe der Szenarioanalyse zuna¨chst Zukunftsszenarien
zum Mobile Business erarbeitet.
Im Rahmen einer Befassung mit der in der Literatur dargestellten Historie
der Szenarioanalyse kann diskutiert werden, ob eine Szenarioanalyse (ganz
unabha¨ngig von der Art der Durchfu¨hrung) nur dann eine Szenarioanalyse
ist, wenn sich der
”
Ausfu¨hrende” bewusst ist, dass er eine solche Analyse
durchfu¨hrt. Menschen machen sich u.a. im Rahmen ihrer Lebensplanung
Vorstellungen von der Zukunft, entwickeln in sich konsitente mo¨gliche
Lebenswege, bedenken Sto¨rereignisse (immerhin schließen Menschen z.B.
Unfallversicherungen ab), besprechen z.B. mit Eltern, Kindern, Freunden
das Fu¨r und Wider und sehen auf Basis ihrer U¨berlegungen verschiede-
ne Mo¨glichkeiten (Zukunftsbilder) - und ggf. Entscheidungsbedarf. Die
Durchfu¨hrung der Szenarioanalyse geschieht hierbei wohl regelma¨ßig ohne
das Bewusstsein, eine solche Analyse durchzufu¨hren. Der Hinweis, dass es an
der wissenschaftlichen Methode hierbei fehlt, kann einerseits nicht pauschal
fu¨r alle Fa¨lle solcher U¨berlegungen angenommen werden, andererseits ist
auch in der Wissenschaft weder eine einheitliche Vorgehensweise (wohl aber
8Anmerkung des Verfassers der vorliegenden Arbeit.
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”
Hauptstro¨mungen”) erkennbar noch sind diese Vorgehensweisen allgemein
anerkannt (auf die Kritik wird im Folgenden noch eingegangen). Vor diesem
Hintergrund sollten die folgenden Ausfu¨hrungen zur Historie gesehen werden.
Die Methode
”
Szenarioanalyse” ist nach Angaben in der Literatur im
milita¨rischen Bereich entstanden. In der Literatur wird auf die Genera¨le
Moltke und Clausewith hingewiesen, die im 19. Jahrhundert milita¨rische
Strategien mittels Szenarien (
”
Sandkastenspiele”) ausarbeiteten [o.V. (igp),
vgl. Kap. 2.2.2]. Auch in den 50er und 60er Jahren des letzten Jahrhunderts
wurde die Methode im milita¨rischen Bereich angewendet, es wurden (ins-
besondere vor dem Hintergrund eines mo¨glichen Atomkrieges) Szenarien zu
Kriegsverla¨ufen entwickelt [[o.V. (igp), vgl. Kap. 2.2.2].
In den sechziger Jahren des letzten Jahrhunderts hielt die Methode ihren
Einzug in die wirtschaftswissenschaftliche Forschung: Hermann Kahn
(1922-1983; langja¨hriger Leiter des US-amerikanischen, renommierten
Hudson-Instituts) und Anthony J. Wiener vero¨ffentlichten 1967 die Ergeb-
nisse ihrer Zukunftsforschung (The Year 2000 - A framework for speculation
on the next thirty-three years) [Afheldt 1999].
3.2.2 Begriffe im Kontext Szenarioanalyse
Im Folgenden werden die Begriffe Szenario, Untersuchungsgegenstand, Un-
tersuchungsfeld, Einflussfaktor, Deskriptor, Sto¨rereigniss und Zukunftsbild
definiert.
Szenario
Das Wort Szenarium (lateinisch) bzw. Szenar (griechisch) ist der Thea-
ter- und Filmsprache entliehen, wo es
”
Szenenfolge eines Dramas”,
”
U¨ber-
sichtsplan fu¨r die Regie und das technische Personal”,
”
Rohentwurf eines
Dramas” bzw.
”
beim Film eine Entwicklungsstufe zwischen Exposee und
Drehbuch” bedeutet [Meyers Lexikon 1978, Zitate, Band 23: Sue-Tue, S.130-
131]. Das Wort Szenario wird im Deutschen analog zu Szenarium verwendet
[Mißler-Behr 1993, S. 1]. Unter Szenario wird in der vorliegenden Arbeit ent-
sprechend der Definition von Geschka und von Reibnitz
•
”
die Beschreibung einer mo¨glichen zuku¨nftigen Situation als auch
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• das Aufzeigen des Entwicklungsverlaufs, der zu dieser zuku¨nftigen Si-
tuation hinfu¨hrt”,
[Geschka/von Reibnitz 1986, Zitat, S.128] verstanden.9 Kahn und Wiener
(vgl. die Ausfu¨hrungen zu diesen Personen in Kapitel 3.2.1) definieren ein
Szenario als eine
”
hypothetische Folge von Ereignissen” [Kahn/Wiener 1967,
Zitat, S.21]. In der Literatur werden verschiedene weitere Definitionen zum
Begriff Szenario angeboten. Zentner merkt hierzu an:
”
There appear to be
almost as many definitions of the term szenario as there are articles on
scenario development. All are equally useful.” [Zentner 1982, Zitat, S.14].
Untersuchungsgegenstand und Untersuchungsfeld
Als Untersuchungsgegenstand wird der im Rahmen einer Szenarioanalyse
erforschte Sachverhalt bezeichnet. Im Rahmen der Zielsetzung wurde fest-
gelegt, dass aufbauend auf wissenschaftlich erarbeiteten Zukunftsszenarien
zum Mobile Business Thesen bzgl. der Zukunft der kommerziellen Nutzung
mobiler Anwendungen aufgestellt werden sollen. Der erforschte Sachverhalt
(
”
Thema” [von Reibnitz et al. 1982, vgl. S.20]) der vorliegenden Arbeit
(im Folgenden als Untersuchungsfeld bezeichnet) ist somit die Zukunft
der kommerziellen Nutzung mobiler Anwendungen. Der Untersuchungsge-
genstand der hierbei durchgefu¨hrten Szenarioanalyse ist das Mobile Business.
Einflussfaktor
Als Einflussfaktoren werden die relevanten Wirkgro¨ßen (bzw. Problembe-
reiche) des Untersuchungsgegenstandes bezeichnet. Ein Beispiel fu¨r eine
Wirkgro¨ße im Mobile Business sind die Nutzer mobiler Anwendungen. Ein
Beispiel zu finden ist oft recht einfach, die Schwierigkeit besteht jedoch
darin, alle relevanten Einflussfaktoren zu einem Untersuchungsgegenstand
zu ermitteln. Einflussfaktoren werden durch Deskriptoren (zum Begriff De-
skriptoren vgl. die folgenden Ausfu¨hrungen) subsumiert [Mißler-Behr 1993,
vgl. S.23].
Deskriptor
Deskriptoren sind Kenngro¨ßen der Einflussfaktoren. Sie charakterisieren
die identifizierten Einflussfaktoren und beschreiben, wie bzw. was dafu¨r
9Entsprechende Definitionen vgl. fu¨r viele andere [Geschka/Hammer 1986, vgl. S.241],
[von Reibnitz 1981, vgl. S.37], [von Reibnitz 1983, vgl. S.72] und [von Reibnitz et al. 1982,
vgl. S.10]. Zur Recherche dieser Quellen vgl. [Mißler-Behr 1993, vgl. S.2].
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verantwortlich ist, dass ein Einflussfaktor eine bestimmte Auswirkung auf
den Untersuchungsgegenstand hat [von Reibnitz et al. 1982, vgl. S.32f]. Zu
dem eben genannten Beispiel fu¨r einen mo¨glichen Einflussfaktor (
”
Nut-
zer mobiler Anwendungen”) ko¨nnten z.B. die Deskriptoren ’Verhalten’,
’Anzahl’ und ’Zugriffsmo¨glichkeit’ genannt werden. Die Auspra¨gungen
der Deskriptoren (z.B. Annahmen bzgl. bestimmter Verhaltensweisen von
Nutzern mobiler Anwendungen) werden in der Szenarioanalyse auf Basis
subjektiver Einscha¨tzungen ermittelt [Mißler-Behr 1993, vgl. S. 23]. Wie bei
den Einflussfaktoren ergibt sich bei den Deskriptoren die Problematik der
Vollsta¨ndigkeit.
Sto¨rereignis
Ein Sto¨rereignis
”
ist ein plo¨tzlich auftretendes, einschneidendes Ereignis,
das vorher trendma¨ßig nicht erkennbar war und eine oder mehrere Ent-
wicklungen in vo¨llig neue Richtungen lenkt” [von Reibnitz 1983, Zitat,
S.75]. Im Kontext Risikomanagement (vgl. hierzu die Literatur zum am
1. Mai 1998 verabschiedeten Gesetz zur Kontrolle und Transparenz im
Unternehmensbereich (KonTraG), insbes. zu § 91 Abs. 2 AktG) werden
solche Sto¨rereignisse als Ereignisrisiken bezeichnet [Gleason 2001, vgl. S.40
zum Begriff Ereignisrisiko]. Beispiele fu¨r Ereignisrisiken sind Feuer, Hagel,
Erdbeben aber auch politische oder o¨konomische Krisen von Volkswirt-
schaften oder Wirtschaftsra¨umen. Die Tatsache, dass ein Sto¨rereignis nicht
erkennbar ist, bedeutet allerdings - wie auch die Praxis offenbar zeigt -
nicht, dass es nicht denkbar ist. Ein denkbares Sto¨rereignis im Rahmen des
Mobile Business wa¨re z.B. eine durch neue Forschungsergebnisse im Bereich
Gesundheit initiierte vo¨llige Ablehnung von Mobilfunkmasten durch die
Bevo¨lkerung.
Zukunftsbild
In sich konsistente Szenarien werden als Zukunftsbilder bezeichnet. Ein
Szenario ist dann in sich konsistent, wenn im Rahmen des Szenarios keine
der erkannten Deskriptoren untereinander unvereinbare Auspra¨gungen
annehmen [von Reibnitz et al. 1982, S.12]. Zukunftsbilder nach dieser Defi-
nition entsprechen einer Theorie (vgl. die Definition des Begriffes Theorie in
Kapitel 1.2).
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Zur Einordnung der Begriffe in den Kontext der Szenarioanalyse bietet sich
das in der folgenden Abbildung dargestellte Trichtermodell (
”
Denkmodell
zur Darstellung von Szenarien” [von Reibnitz et al. 1982, S.13]) an.10
Jetzt Prognosezeitraum
Zeit
Einflussfaktor
Einflussfaktor
Extremszenario
Extremszenario
Ist-Zustand des Untersuchungsgegenstands
Sto¨rereignis
Ein mo¨gliches Szenario (konsistentes Zukunftsbild)
Deskriptor (minimaler Einfluss, definiert evtl.
Extremszenario)
Deskriptor (maximaler Einfluss, definiert evtl.
Extremszenario)
Abbildung 3.3: Trichtermodell
3.2.3 Zur Kritik an der Szenarioanalyse
Wie bereits dargestellt, hielt die Szenarioanalyse in den sechziger Jahren
des vorigen Jahrhunderts ihren Einzug in die wirtschaftswissenschaftliche
Forschung. Die Zukunftsforschung, ihre Methoden und ihre Ergebnisse wer-
den seit diesem Zeitpunkt diskutiert und entweder kritisiert oder gefeiert.
Wa¨hrend z.B. Afheld anerkennt, dass Kahn und Wiener mit ihrem Wachs-
tumsszenario zur Weltwirtschaft und Weltbevo¨lkerung
”
voll ins Schwarze
getroffen” haben [Afheldt 1999], kritisiert Swoboda den Zukunftsforscher
10Ha¨ufig verwendetes Modell. Vgl. fu¨r viele andere [Geschka/Hammer 1986, S.242],
[von Reibnitz 1983, S.73].
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Kahn als
”
wendigsten und vorsichtigsten aller Zukunftsforscher, [...] der
so viele Szenario-Variationen anbot, dass eine davon fast unvermeidlich
zutreffen musste” [Swoboda 2000].
Die Kritik, die bzgl. der Szenarioanalyse gea¨ußert wird, ist wohl vor allem
darin begru¨ndet, dass bei einer Bescha¨ftigung mit der Zukunft wegen der
generellen Unfa¨higkeit des Menschen, in die Zukunft zu sehen11, kein Za¨hlen,
Messen, Wiegen, d.h. keine quantitative Forschung betrieben werden kann.
Lehnt man Einscha¨tzungen und Meinungen als Basis wissenschaftlicher
Forschung generell ab, ist ein Ablehnen der Szenarioanalyse (ungeachtet
der Ausgestaltung der im Rahmen der Szenarioanalyse durchgefu¨hrten
Datenerhebung) als Methode der Wissenschaft nur konsequent.
Im Rahmen der durchgefu¨hrten Forschung wird die Delphi-Methode als
Werkzeug der Datenerhebung genutzt. Die Delphi-Methode ist in der
Literatur konsequenterweise der gleichen Kritik ausgesetzt wie die Szenario-
Methode, befasst sie sich doch (hauptsa¨chlicher Anwendungsfall) mit der
Erhebung qualitativer Daten bzgl. zuku¨nftiger Sachverhalte. Kapitel 3.3
setzt sich mit der Delphi-Methode und mit der an dieser Methode gea¨ußerten
Kritik auseinander. Hinsichtlich der Szenario-Methode bietet sich - wegen be-
stehender Analogien - an dieser Stelle ein Verweis auf diese Ausfu¨hrungen an.
3.2.4 Zur Auswahl der Szenarioanalyse
Im Folgenden wird dargestellt, warum die Methode Szenarioanalyse (analog:
Szenario-Methode) als geeigneter Forschungsansatz beurteilt wurde und
entsprechend angewendet wird.
Die Auswahl der Szenarioanalyse erfolgte vor dem Hintergrund der Zielset-
zung und des Mindsets der durchgefu¨hrten Forschung. Hieraus ergibt sich
Folgendes:
1. Gesucht ist eine anerkannte Methode der Zukunftsforschung,
2. es soll sich um eine qualitative Methode handeln,
3. die Methode soll einen schrittweisen, nachvollziehbaren und gut dar-
stellbaren Forschungsablauf unterstu¨tzen,
11Vgl. hierzu auch die Ausfu¨hrungen zur Delphi-Methode in Kapitel 3.3.1.
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4. um einen Lernprozess wa¨hrend der Forschung abzubilden sollen Rekur-
sionen im Forschungsablauf mo¨glich sein,
5. die Methode soll eine Integration verschiedener, unterschiedlicher Er-
wartungen in ein Modell erlauben und
6. dabei soll die Methode hinsichtlich ihrer Systematik ein willku¨rliches
Durchmischen der verschiedenen Erwartungen verhindern.
Die Szenario-Methode bietet sich vor diesem Hintergrund der gestellten
Anforderungen besonders an, da sie alle o.g. Anforderungen erfu¨llt. Es
wa¨re indes auch eine andere Vorgehensweise denkbar gewesen, z.B. der
Analytische-Hierarchie-Prozess (AHP). Zwar impliziert die Zielsetzung
der vorliegenden Forschung nicht die Ableitung einer Entscheidung (AHP
ist eine Methode zur Unterstu¨tzung von Entscheidungsprozessen), eine
Umsetzung der Zielsetzung in einzelne Entscheidungsprobleme wie z.B.
”
Sollen Anwendungen fu¨r WAP hergestellt werden?” o.a¨. ha¨tte indes erfolgen
ko¨nnen. Hier bleibt somit Raum fu¨r weitere Forschung. Es wa¨re interessant
zu sehen, ob eine Umsetzung der Forschung mit dieser Methode (oder auch
anderen denkbaren Methoden) zu vergleichbaren Ergebnissen fu¨hrt. Hierbei
mu¨sste allerdings darauf geachtet werden, dass bei der Anwendung dieser
Methode keine Durchmischung verschiedener Erwartungen vorgenommen
wird (vgl. Punkt 6 der o.g. Anforderungen), da ansonsten die Ergebnisse
vermutlich wenig vergleichbar wa¨ren. Allerdings wu¨rde wohl nur eine
Durchfu¨hrung im gleichen Kontext (vgl. die Ausfu¨hrungen in Kapitel 3)
auch zu vergleichbaren Ergebnissen fu¨hren.
In der Literatur wird bisweilen die Delphi-Methode als mo¨gliche Variante
zur Szenario-Methode beschrieben [Homburg 2000, vgl. S.102-104, 110ff.]. In
der vorliegenden Arbeit wird die Delphi-Methode hingegen als Werkzeug zur
Generierung der bei der Szenarioanalyse beno¨tigten Daten verwendet. Hier-
bei kommt die unterschiedliche Zielsetzung dieser Methoden zum Ausdruck,
auf die auch Homburg hinweist [Homburg 2000, vgl. S.110]: Die Szenario-
analyse hat die Generierung und Auswertung von Zukunftsbildern zum Ziel,
die Delphi-Methode beschreibt eine besondere Vorgehensweise zur Ermitt-
lung eines unverzerrten, reflektierten Expertenurteils bzgl. eines vorgegebe-
nen Sachverhalts. Szenario-Methode und Delphi-Methode treten somit nicht
in Konkurrenz zueinander, vielmehr kann die Delphi-Methode (z.B.) im Rah-
men der Szenario-Methode eingesetzt werden.
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3.2.5 Generelle Vorgehensweise und Adaption
Die Szenarioanalyse wird in verschiedenen Verfahrensschritten durchgefu¨hrt
und hat somit Prozesscharakter. Verschiedene Autoren haben - wohl vor dem
Hintergrund spezifischer Aufgabenstellungen - unterschiedliche Feingliede-
rungen des Prozesses der Szenarioanalyse entwickelt. Hinsichtlich der gene-
rellen Vorgehensweise (Grobgliederung) kann in der Literatur allerdings ein
Konsens festgestellt werden [Mißler-Behr 1993, vgl. S.9]:
• Die Analyse-Phase mit sorgfa¨ltiger Abgrenzung und Definition des zu
analysierenden Problems, der Zusammenstellung von Informationen,
welche die Ausgangssituation charakterisieren und die Ermittlung von
Einflussfaktoren.
• Die Prognose-Phase mit der Ermittlung von Deskriptoren, mo¨glichen
Sto¨rereignissen und der Prognose bzgl. denkbarer zuku¨nftiger Aus-
pra¨gungen der Deskriptoren.
• Die Synthese-Phase mit der Generierung in sich konsistenter Zukunfts-
bilder und ersten Gedanken zur Verwertung der gewonnenen Erkennt-
nisse.
Zu den unterschiedlichen in der Literatur dargestellten Ansa¨tzen zur Fein-
gliederung wird an dieser Stelle auf den U¨berblick zur einschla¨gigen Literatur
in Mißler-Behr [Mißler-Behr 1993, vgl. S. 11f.] verwiesen. In der vorliegen-
den Arbeit wird in Anlehnung an den Vorschlag von Geschka und Ham-
mer [Geschka/Hammer 1986, vgl. S. 246ff.] eine achtstufige Feingliederung
gewa¨hlt und vor dem Kontext der durchzufu¨hrenden Forschung wie folgt
gestaltet:
1. Abgrenzung des Untersuchungsgegenstandes.
2. Bestimmung der Einflussfaktoren auf den Untersuchungsgegenstand.
3. Bestimmung der Deskriptoren der Einflussfaktoren.
4. Projektion der Deskriptoren in die Zukunft unter Setzung alternativer
Annahmen.
5. Ermittlung mo¨glicher Sto¨rereignisse und Setzung von Annahmen zu
deren Auswirkungen.
6. Entwurf verschiedener Zukunftsbilder.
7. Ableitung von Konsequenzen fu¨r das Untersuchungsfeld.
8. Lo¨sungssuche und Maßnahmenauswahl.
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Im Folgenden wird beschrieben, wie diese acht Schritte im Rahmen der
durchgefu¨hrten Forschung abgearbeitet werden, d.h. wie die Szenario-
analyse vor dem gegebenen Kontext adaptiert wird. Hierbei erfolgen
(notwendigerweise) gewisse Vorgriffe hinsichtlich des Erhebungsdesigns und
der Auswertung der Daten.
Zu 1. Abgrenzung des Untersuchungsgegenstandes
Origina¨rer Untersuchungsgegenstand der vorliegenden Arbeit sind mobile
Anwendungen. Definition und Abgrenzung des Begriffes mobile Anwendun-
gen erfolgte in Kapitel 2.1. In diesem Kapitel wird auch deutlich, dass eine
vom Kontext Mobile Business losgelo¨ste Betrachtung der kommerziellen
Nutzung mobiler Anwendungen im Rahmen der durchgefu¨hrten Forschung
nicht nur nicht sachgerecht ist, sondern dass Mobile Business vielmehr
im Mittelpunkt der Betrachtungen stehen muss. Entsprechend wurde
zur Gewinnung von Erkenntnissen zur kommerziellen Nutzung mobiler
Anwendungen der Untersuchungsgegenstand
”
Mobile Business” gewa¨hlt.
Zu 2. Bestimmung der Einflussfaktoren auf den Untersuchungsgegenstand
Die Ermittlung der Einflussfaktoren des Mobile Business erfolgt bei der
durchgefu¨hrten Forschung
a) einerseits im Vorfeld der Erhebung von Daten vor dem Hintergrund der
durchgefu¨hrten Analyse des Forschungsfeldes (Kapitel 2),
b) andererseits wird den Experten, die an der Studie teilnehmen, die
Mo¨glichkeit gegeben, diese Einflussfaktoren zu widerlegen oder zu
erga¨nzen. Somit werden auch Erkenntnisse aus der durchgefu¨hrten
Delphi-Studie beru¨cksichtigt.12
Zu 3. Bestimmung der Deskriptoren (Kenngro¨ßen) der Einflussfaktoren
Die Teilnehmer der Studie hatten insbesondere in der ersten Runde der
Studie große Freiheiten bei der Beantwortung verschiedener Fragen, die
vor dem Hintergrund vermuteter Einflussfaktoren entwickelt wurden. Eine
dieser Freiheiten bestand in der jeweils individuellen Festlegung auf relevant
empfundene Aspekte zu den Einflussfaktoren. Die Bestimmung der Deskrip-
toren erfolgte somit durch die Teilnehmer der Delphi-Studie selbst.
12Die institutionalisierte Lernfa¨higkeit und Weiterentwickelbarkeit bei einem mehrstu-
figen Erhebungsdesign ermo¨glicht ein solches Vorgehen.
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Zu 4. Projektion der Kenngro¨ßen in die Zukunft unter Setzung alternativer
Annahmen
Auch die Projektion der Kenngro¨ßen in die Zukunft war Gegenstand der
Delphi-Studie. Durch das dreistufige Design der Delphi-Studie kommt es
zur Diskussion der verschiedenen von Experten gesetzten Annahmen. Diese
a¨ußern sich dabei durch verschiedene Auffassungen zu den gestellten Fragen.
Zu 5. Ermittlung mo¨glicher Sto¨rereignisse und Setzung von Annahmen zu
deren Auswirkungen
Der Setzung von Sto¨rereignissen wird in der durchgefu¨hrten Delphi-Studie
ausreichend Raum gegeben. Annahme: Ein
”
Nichteingehen” auf denkbare
Sto¨rereignisse durch die an der Studie teilnehmenden Experten bringt
fehlende Relevanz zum Ausdruck.
Zu 6. Entwurf verschiedener (in sich konsistenter) Zukunftsbilder
Der Entwurf verschiedener in sich konsistenter Zukunftsbilder erfolgt in drei
Schritten:
1. Analyse des insgesamt im Rahmen der Studie erzielten Konsenses bzw.
Dissenses (erste Auswertung der Daten)
2. Analyse des Konsenses bzw. Dissenses zu einzelnen Einflussfaktoren (zwei-
te Auswertung der Daten)
3. Analyse des Konsenses bzw. Dissenses zu einzelnen Deskriptoren und
Sto¨rgro¨ßen fu¨r den Fall, dass der zweite Schritt nicht zu befriedigenden
Ergebnissen fu¨hrt (dritte Auswertung der Daten)
Zu den sich hierbei ergebenden in sich konsistenten Zukunftsbildern wer-
den analytische Geschichten13 formuliert. Im Rahmen der Reflexion und
Zusammenfassung der Ergebnisse wird in Kapitel 7 versucht, die zuku¨nftige
Entwicklung und der Einfluss der einzelnen Einflussfaktoren auf die Zukunft
des Mobile Business unter dem Postulat der Konsistenz mit den jeweils
anderen Einflussfaktoren darzustellen und ggf. zu visualisieren.
Zu 7. Ableitung von Konsequenzen fu¨r das Untersuchungsfeld
Die Ableitung von Konsequenzen fu¨r das Untersuchungsfeld geschieht im
Rahmen der Verwertung der gewonnenen Erkenntnisse (Kapitel 7).
13Zu analytischen Geschichten vgl. die Ausfu¨hrungen auf Seite 49.
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Zu 8. Lo¨sungssuche und Maßnahmenauswahl
Im Rahmen der Verwertung der gewonnenen Erkenntnisse in Kapitel 7
werden gestellte Forschungsfragen beantwortet und Thesen aufgestellt.
Hierbei werden auch konkrete Maßnahmen vorgeschlagen, die nach den
Erkenntnissen der Forschung einen positiven Einfluss auf die ku¨nftigen
Mo¨glichkeiten der kommerziellen Nutzung mobiler Anwendungen haben
sollten.
3.3 Erhebungsdesign: Delphi-Methode
Im Folgenden wird das gewa¨hlte Erhebungsdesign, der Prozess der Auswahl
dieses Erhebungsdesigns und die sich aus dem Erhebungsdesign ergebenden
Schwerpunkte der Bescha¨ftigung beim Ablauf der Erhebung beschrieben.
Die Beschreibung der im Rahmen der Forschung konkret durchgefu¨hrten
Erhebung erfolgt in Kapitel 4 der vorliegenden Arbeit.
3.3.1 Einfu¨hrung zur Delphi-Methode
Die Delphi-Methode wurde in den fru¨hen 20er Jahren des vorigen Jahr-
hunderts von Olaf Helmer in der RAND Corporation, Santa Monica,
California, USA, entwickelt. Sie ist nach dem Sitz des ’Delphinischen
Orakels’ benannt [Sittig 1976, vgl. S.132].14 Die Delphi-Methode tra¨gt
ihren Namen in dem Sinn zu Recht, weil sie (Hauptanwendungsfall) wie
ein Orakel (das Orakel von Delphi ist das bekannteste bzw. beru¨hmteste
Orakel [Johnson 1982, vgl. S.1]) durch ausgewa¨hlte Personen Vorhersagen
formulieren la¨sst [Mo¨nchhalfen 2000, vgl. S.29].15 Was die Aussagen des
Orakels von den Ergebnissen einer Delphi-Studie vor allem unterscheidet -
bzw. unterscheiden sollte - ist ihr Anspruch und ihre Nachvollziehbarkeit.
Coyle kennzeichnet den Unterschied begrifflich:
”
We shall use predict to
14Auf die in der Literatur gefu¨hrte Diskussion bzgl. Zeitpunkt der Entwicklung bzw.
Zeitpunkt der ersten Anwendung der Methode wird an dieser Stelle nicht weiter eingegan-
gen. Vgl. hierzu f.v.a. [Mo¨nchhalfen 2000, S. 30] oder [Ha¨der/Ha¨der 2000, S.11].
15
”Most of [...] [the Delphi oracle]
* responses deal in some way with the future, not
surprisingly since it is the future about which one most often deliberates and is anxious,
and it is the future about which one is therefore most apt to consult.” [Johnson 1982,
Zitat, S.12][* : Anmerkung des Verfassers der vorliegenden Arbeit]
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mean a statement that something is practically certain to happen and
forecast to mean a statement that certain broad trends or sequences of
events may occur, for reasons that can be explained.” [Coyle 1977, Zitat,
S.78]. Wo¨ller definiert Prognosen entsprechend dieser Unterscheidung als
”
systematische und logisch begru¨ndete Aussagen [...] u¨ber das zuku¨nftige
Eintreffen von Ereignissen” [Wo¨ller 1999, Zitat S.442].
Unterstellt man, dass Menschen grundsa¨tzlich nicht die Fa¨higkeit haben in
die Zukunft zu sehen, muss die Frage nach der Sinnhaftigkeit von Orakeln
und von Instrumenten ’wie Orakel’ trotz der begrifflichen Unterscheidbarkeit
ihrer Arbeitsergebnisse (Vorhersage vs. Prognose) gestattet sein. Orakel
und a¨hnliche Institutionen (z.B. Sternendeuter) haben sich weder in der
Bevo¨lkerung noch in der Wissenschaft durchsetzen ko¨nnen.16 Es geht bei
einem Orakel eher um ’Glauben’. In einem wissenschaftlichen Kontext muss
sich eine Vorgehensweise aber von ’Glauben’ unterscheiden. Inwieweit sich
die Ergebnisse einer mit der Delphi-Methode durchgefu¨hrten Studie von
Glaubensformeln unterscheiden, ha¨ngt - wie im Folgenden gezeigt wird -
entscheidend von der Art und Weise der konkreten Umsetzung ab.
3.3.2 Beschreibung der Delphi-Methode
”
Die Grundidee von Delphi besteht darin, in mehreren Wellen Experten-
meinungen zur Problemlo¨sung zu nutzen und in diesen Prozess ein anony-
mes Feed-back einzuschalten” [Ha¨der/Ha¨der 2000, Zitat, S.13], bei dem die
Teilnehmer Informationen zur Gruppenantwort der vorigen Welle (Befra-
gungsrunde) erhalten [Ha¨der/Ha¨der 2000, vgl. S.16]. Folgende Charakteris-
tika zeichnen die Delphi-Methode aus:
• Es handelt sich um eine Befragung von
”
geeigneten” Experten.
• Die Befragung findet in mehreren Runden statt.
• Den Experten wird vor jeder Befragungsrunde, die auf die erste Runde
folgt, mitgeteilt, welche Auffassungen in der vorigen Runde von den
anderen Experten vertreten wurden.
16Im Allensbacher Bericht Nr. 25/2001 ist nachzulesen, dass (Stand der Erhebung: Sep-
tember/Oktober 2001) 15 Prozent der deutschen Bevo¨lkerung ”regelma¨ßig” und 62 Prozent
”manchmal” Horoskope in Zeitungen oder Zeitschriften lesen. Hiervon richten lt. diesem
Bericht 5 Prozent ”oft” und 26 Prozent ”ab und zu” ihr Verhalten an diesen Horoskopen
aus [Allensbach 2001, vgl. S.1-5]. Somit glaubt nur eine Minderheit an Horoskope.
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• Die Information zu den Auffassungen erfolgt dabei in anonymisierter
Form, d.h. den Experten wird nicht bekannt gegeben, welcher Experte
in der vorigen Runde welche Auffassung vertreten hat.
• Die Befragungsrunden geben den Experten die Gelegenheit, ihre Mei-
nungen vor dem Hintergrund anderer Auffassungen zu reflektieren und
zu revidieren. Durch die Anonymita¨t werden Unterordnungen unter
’renommierte Experten’ o.a¨. Effekte vermieden.
Die Delphi-Methode kann nicht nur im Rahmen der Generierung von
Prognosen eingesetzt werden. In der Literatur wird darauf hingewiesen,
dass die Generierung von Prognosen zwar der ha¨ufigste Anwendungsfall
der Delphi-Methode ist, dass es daneben aber ein weites Feld anderer
Anwendungsmo¨glichkeiten gibt. Beispiele sind die Evaluierung der Signi-
fikanz historischer Ereignisse, die Planung von Bauvorhaben sowie die
Allokation von Budgets. [Linstone/Turoff 1975, vgl. S.4].
Unsicherheiten bestehen zu jedem angefu¨hrten Charakteristikum. Folgende
Fragen mu¨ssen bei der Durchfu¨hrung einer Delphi-Studie u.a. beantwortet
werden:
• Was zeichnet einen geeigneten Experten aus?
• Wer beurteilt den Expertenstatus und die Eignung?
• Wie viele Experten mu¨ssen bzw. sollen an der Studie teilnehmen, um
aussagefa¨hige Ergebnisse zu erhalten?
• Wie viele Runden mu¨ssen/sollen durchgefu¨hrt werden, um aussagefa¨hi-
ge Ergebnisse zu erhalten?
• Wie viel Anonymita¨t ist notwendig und (insbesondere wenn sich die
Experten kennen) wie wird die Anonymita¨t sichergestellt?
Ein weiterer wichtiger Aspekt, der bei der Vorbereitung einer Delphi-Studie
zu beachten ist, ist eine klare Fixierung der Befragung auf die Zielstellung17
[M. Ha¨der 2000, vgl. S.1].
17Zu mo¨glichen Zielstellungen von Delphi-Befragungen vgl. Michael Ha¨der
[M. Ha¨der 2000, vgl. S.3].
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In der Literatur werden verschiedene Varianten der Delphi-Methode darge-
stellt, wobei die Varianten im Wesentlichen aus den vorgenannten Unsicher-
heiten hinsichtlich der Methodik und deren Bewa¨ltigung herru¨hren du¨rften.
Hierdurch zeichnet sich fast jede Delphi-Studie durch Besonderheiten aus, die
sie von (zumindest vielen) anderen Delphi-Studien unterscheidet. Der Vari-
antenreichtum wird wegen mo¨glicher Folgen vorgenommener Modifikationen
in der Literatur dabei kritisch beurteilt [Ha¨der/Ha¨der 2000, vgl. S.15f.]. Um
Dritten eine Beurteilung der Studie und deren Ergebnisse zu ermo¨glichen,
erscheint eine genaue Darstellung der konkreten Vorgehensweise daher im
Falle einer Vero¨ffentlichung von Ergebnissen einer Delphi-Studie unerla¨sslich.
3.3.3 Methodenkritik
Die in der Literatur gea¨ußerte Methodenkritik bezieht sich im Wesentlichen
auf die Forschungsarbeit von Sackman in den 70er Jahren des vorigen
Jahrhunderts [Ha¨der/Ha¨der 2000, f.v.a., vgl. S.13]. Sackman analysiert ca.
150 mit der Delphi-Methode durchgefu¨hrte Studien [Sackman 1975, vgl.
S.1] mit dem Ergebnis, dass die Methode mo¨glichst (
”
preferred alternative”)
nicht (mehr) anzuwenden sei, bis die Prinzipien, Methoden und die generelle
Anwendbarkeit der Delphi-Methode experimentell nachgewiesen und wissen-
schaftlich haltbar seien [Sackman 1975, vgl. S.74]:
”
The evidence adduced in
this study clearly indicates that the massive liabilities of Delphi, in principle
and in practice, outweigh its highly doubtful assets.” [Sackman 1975, Zitat,
vgl. S.74]. Die Kritik wird durch andere Forschungsarbeiten in den 90er
Jahren des vorigen Jahrhunderts besta¨tigt [Ha¨der/Ha¨der 2000, vgl. S.13].
Die Besta¨tigung der Kritik erfolgt dabei auch durch Wissenschaftler (z.B.
Michael und Sabine Ha¨der), die sich in Theorie und Praxis besonders
intensiv mit der Delphi-Methode bescha¨ftigen. Hieraus kann u.a. geschlossen
werden, dass den Problemen der Methode durchaus durch eine sorgsame
Vorgehensweise begegnet werden kann. Grundsa¨tzliche Zweifel hinsichtlich
des Funktionierens der Delphi-Methode scheinen nach heutigem Stand
der Forschung zudem ausgera¨umt zu sein [M. Ha¨der/Rexroth 1998, vgl.
S.3 mit Verweis auf weitere Forschungsarbeit von Michael und Sabine Ha¨der].
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3.3.4 Einordnung der Delphi-Methode und Be-
gru¨ndung deren Auswahl
Die Delphi-Methode ist im Grunde nur eines von vielen mo¨glichen Werk-
zeugen zur Erhebung von Daten. Da die Delphi-Methode anderen Methoden
vorgezogen wurde, muss sie im spezifischen Kontext als besonders geeignet
empfunden worden sein. Im Folgenden wird dargestellt, warum die Delphi-
Methode im gegebenen Kontext anderen Methoden vorgezogen wurde. Hier-
bei wird der folgende Erkenntnisprozess nachvollzogen:
Recherche: Generell zur Ermittlung von Daten zur Verfu¨gung
stehende Werkzeuge.
Ergebnis: Inhaltsanalyse, Beobachtung, Experiment, Befra-
gung.
Frage: Welches Werkzeug ist im vorliegenden Fall am bes-
ten geeignet?
Antwort: Das Werkzeug Befragung.
Recherche: Verschiedene Varianten des Werkzeugs Befragung
Ergebnis: Diverse Varianten (vgl. die Ausfu¨hrungen im Ver-
lauf dieses Kapitels).
Frage: Welche der Varianten des Werkzeugs Befragung ist
im vorliegenden Fall am besten geeignet?
Antwort: Die Delphi-Methode.
Die Werkzeuge, die bei der Erhebung von Daten zur Verfu¨gung stehen, sind
die Inhaltsanalyse, die Beobachtung, das Experiment und die Befragung. Die-
se Werkzeuge sind v.a. aus der empirischen Sozialforschung bekannt, wo sie
zur
”
systematische[n]18 Analyse der sozialen Wirklichkeit”[Atteslander 2000,
Zitat, S.59] verwendet werden. Werden diese Instrumente von anderen
Wissenschaften angewendet (hier: Wirtschaftsinformatik), a¨ndert sich im
Wesentlichen das Objekt, an dem die Werkzeuge angewendet werden.
Das Werkzeug Experiment beschreibt Kromrey wie folgt:
”
Der Forscher fu¨hrt
in einer kontrollierten Untersuchungssituation, die insbesondere von allen
externen Einflu¨ssen abgeschirmt ist, eine ’Maßnahme’ durch [...] und setzt
seine Untersuchungsobjekte dieser ’Maßnahme’ aus.” [Kromrey 1998, Zitat,
18Anmerkung des Verfassers der vorliegenden Arbeit.
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S.91]. Das Experiment unterscheidet sich von den anderen genannten Werk-
zeugen grundsa¨tzlich dadurch, dass es sich im eigentlichen Sinn nicht um eine
besondere Art der Datenerhebung, sondern eher um eine Untersuchungsan-
ordnung handelt [Atteslander 2000, vgl. S.182]. Konsequenterweise ordnet
Roth bei der Gliederung seines Werkes ’Sozialwissenschaftliche Methoden’
das Experiment auch nicht den Werkzeugen zur
”
Gewinnung von Daten”
zu, sondern den
”
Forschungsformen” [Roth 1984, vgl. Inhaltsverzeichnis]. Im
Rahmen des Experiments werden die Untersuchungssubjekte unter (streng)
kontrollierten Bedingungen beobachtet oder befragt. Da das Experiment
”
die strengste Form der Hypothesenpru¨fung darstellt” [Atteslander 2000,
Zitat, S.182], passt es grundsa¨tzlich nicht zum vorliegenden Mindset und
war als Werkzeug somit abzulehnen.
Bei der Inhaltsanalyse handelt es sich um eine Auswertung der
”
Produkte
menschlicher Ta¨tigkeit” [Atteslander 2000, Zitat, S.59] wie Texte, Bildauf-
zeichnungen, aber auch Bauten, Kleidung, Waffen u.a¨.. Im Vordergrund steht
die Auswertung von Texten [Atteslander 2000, vgl. S.59,201]. Im gegebenen
Kontext ko¨nnte eine Inhaltsanalyse folgende Schwerpunkte haben: Analyse
von Technologien (Hardware), Anwendungen (Software) von vorliegenden
Texten zu Hard- und Software oder auch von vorliegenden Studien und
Prognosen bzgl.
”
Mobile Business” bzw. mobilen Anwendungen. Letztlich:
Nachvollziehen des Standes der Technik und Auswertung vorliegender
Quellen in der Literatur. Eine Betrachtung der vorliegenden Arbeit (vgl.
Kapitel 2) zeigt, dass der Inhaltsanalyse durchaus Raum gegeben wird,
vielmehr noch, dass sie ein wesentliches Element der vorliegenden Arbeit
ist. Die Verwendung ist darin begru¨ndet, dass wissenschaftliche Forschung
ohne eine sorgfa¨ltige Inhaltsanalyse bzgl. der Texte des Fachgebietes nicht
sinnvoll bzw. auch nicht mo¨glich ist. Da die durchgefu¨hrte Forschung in
dieser Arbeit beschrieben wird (d.h. nicht lediglich die Ergebnisse der
Forschung), sind Teile der Darstellungen den Ergebnissen durchgefu¨hrter
Inhaltsanalysen gewidmet. Die Frage, ob eine sorgfa¨ltig durchgefu¨hrte
Inhaltsanalyse zur Erreichung des Forschungszieles insgesamt ausreichend
gewesen wa¨re, la¨sst sich nicht einfach beantworten. Da die bei der vorliegen-
den Forschung gestellten Fragen so aber noch nicht gestellt und erforscht
wurden, ha¨tten allein die Bemu¨hungen des Forschers bzgl. des Transfers die
Qualita¨t der Ergebnisse beeinflusst. Zur konkret gestellten Frage ha¨tte die
konkret ausgestaltete prima¨re Forschung gefehlt. Aus diesem Grunde musste
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neben einer Inhaltsanalyse, die im gegebenen Kontext einer Sekunda¨ranaly-
se gleichkommt, eine spezifische Forschung mit anderen Werkzeugen erfolgen.
Unter Beobachtung versteht man
”
recording ongoing behaviour without
attempting to influence it” [McBurney 1998, Zitat, S.129]. Beobachtbar sind
z.B. Individuen, Gruppen von Individuen, aber auch Organisationen wie
Unternehmen. Zuna¨chst ist wichtig zu analysieren, wer beobachtet werden
ko¨nnte, um Antworten auf offene Fragen zu erhalten. Hier ko¨nnen vier
Gruppen genannt werden: die Hersteller mobiler Anwendungen, die Nach-
frager mobiler Anwendungen, die Forschenden bzgl. mobiler Anwendungen
an Hochschulen und die Anbieter von Hardware (z.B. Mobiltelefone, Netze,
Plattformen). Wa¨hrend vermutet werden kann, dass sich die Nachfrager
ho¨chstens am Rande mit den Fragestellungen der vorliegenden Forschung
bescha¨ftigen, kann unterstellt werden (Annahme), dass sich die anderen
Gruppen mit angemessener Intensita¨t solchen Fragestellungen widmen. Die
Handlungsweisen dieser drei Gruppen sollten, eine gewisse Rationalita¨t der
Handelnden vorausgesetzt, ein Spiegel der Ergebnisse der Bescha¨ftigung
mit den Fragestellungen sein. Folglich sollte eine Beobachtung dieser
Gruppen eine zielgerichtete Vorgehensweise darstellen. Die Tatsache, dass
das Werkzeug Beobachtung nicht gewa¨hlt wurde, ist darin begru¨ndet,
dass die Beobachtbarkeit der Handlungen der Akteure hinsichtlich der
als relevant erkannten Einflussfaktoren als nicht in ausreichendem Maße
gegeben eingestuft wurde.
Atteslander beschreibt das Werkzeug Befragung als Kommunikation zwi-
schen Personen, bei denen durch Fragen bestimmte Reaktionen in Form von
Antworten hervorgerufen werden [Atteslander 2000, vgl. S.114]. Hinsichtlich
der mo¨glichen Varianten des Werkzeugs Befragung begrenzt wohl lediglich
die individuelle Vorstellungskraft die Anzahl der an dieser Stelle kommentie-
rungsfa¨higen Ausgestaltungsformen. Unterschieden werden muss grundsa¨tz-
lich zwischen allta¨glichen und wissenschaftlichen Befragungen, die sich durch
eine theoriegeleitete Kontrolle voneinander unterscheiden [Atteslander 2000,
vgl. S.117]. Lamnek gibt die folgenden Dimensionen der Differenzierung an
[Lamnek 1995, entnommen aus Tabelle 3, S.37]:
1. Intention des Interviewers (ermittelnd, vermittelnd).
2. Standardisierung (standardisiert, halb- oder nicht standardisiert).
3. Struktur der zu Befragenden (einzeln, Gruppen).
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4. Form der Kommunikation (mu¨ndlich, schriftlich).
5. Stil der Kommunikation (hart, weich, neutral).
6. Art der Fragen (offen, geschlossen).
7. Kommunikations- bzw. Versandmedium (entsprechend bei mu¨ndlicher
bzw. schriftlicher Befragung).
Im Rahmen der Studie sollen Daten von Experten aus Wissenschaft und
Praxis erhoben werden. Harteis, der im Rahmen seiner Analysen Daten von
Experten aus der Praxis19 erhoben hat, stellt in diesem Zusammenhang Fol-
gendes fest:
”
Die Untersuchung soll mit Bescha¨ftigten durchgefu¨hrt werden,
die in einen Arbeitsprozess modern gefu¨hrter Unternehmen eingebunden sind.
Von daher muss eine Form der Erhebung gewa¨hlt werden, die keine Sto¨rungen
des Arbeitsalltags verursacht. Das ist bei schriftlichen Befragungen gewa¨hr-
leistet, zumal die Fristen fu¨r die Bearbeitung großzu¨gig festgelegt werden
ko¨nnen.” [Harteis 2002, Zitat, S.148]. Dieser Auffassung wird gefolgt, das
Werkzeug (schriftliche) Befragung wird (auch vor dem Hintergrund, dass
die anderen Werkzeuge jeweils abgelehnt wurden) entsprechend gewa¨hlt.20
Der Prozess, der bei einer Befragung abla¨uft, wird im SPR-Modell (Stimu-
lus, Person, Reaktion - Modell, vgl. [Atteslander 2000, S.119]) dargestellt. Im
SPR-Modell wird deutlich, dass die Reaktion auf einen Stimulus (die einzelne
Frage) von verschiedenen Faktoren abha¨ngt, und zwar
• von der individuellen Reiz- oder Stimulusbewertung,
• von der individuellen Reiz- oder Stimulusdeutung,
• von der individuellen Reaktionsermittlung und
• von den bei jeder Person individuellen Normvorstellungen.
Schriftliche Befragungen ko¨nnen auf verschiedene Arten und Weisen
durchgefu¨hrt werden. Neben der Delphi-Methode als einer Variante des
Werkzeuges Befragung sehen auch einige andere Methoden eine das oben
dargestellte Modell wesentlich erweiternde, wiederholte Befragung mit
Feedback an die Befragten vor.
19Mittels einer Delphi-Studie.
20Der Entscheidung hinsichtlich der Kommunikation mit den zu Befragenden wird in der
Literatur eine besondere Bedeutung zugemessen. Vgl. hierzu den Aufbau der Ausfu¨hrungen
bei Schnell et.al. [Schnell et al. 1992, S.328].
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Die meisten dieser Methoden (z.B. Brainstorming21, Synektik22) werden
allerdings mu¨ndlich durchgefu¨hrt. Als Beispiel fu¨r eine schriftlich durch-
zufu¨hrende Methode wa¨re z.B. die Methode 635 zu nennen. Die Methode 635
ist eine Variante des Brainstormings. Sechs Teilnehmer bilden eine Gruppe.
Jedes Gruppenmitglied schreibt drei Aspekte zur gegebenen Problematik auf
einen Zettel. Dieser Zettel wird an einen anderen Teilnehmer weitergegeben,
dieser macht zu diesen drei Aspekten drei weitere Angaben und so fort. Jeder
der sechs Zettel, auf dem drei urspru¨ngliche Aspekte wiedergegeben sind,
wird somit fu¨nfmal weiterentwickelt [Wo¨ller 1999, vgl. S.451]. Diese Methode
(und andere) stand neben der Delphi-Methode zuna¨chst gleichberechtigt zur
Datenerhebung zur Auswahl. Michael Ha¨der merkt vor diesem Hintergrund
Folgendes an:
”
Es ist weder gelungen nachzuweisen, daß die Grundidee des
Delphi-Ansatzes anderen Gruppeninteraktionsverfahren generell u¨berlegen
ist, noch war es mo¨glich zu zeigen, daß Delphi gegenu¨ber anderen Ansa¨tzen
prinzipielle Nachteile aufweist” [M. Ha¨der 1996, Zitat, S.6]. Auch der oft
genannte Vorteil
”
Anonymita¨t und daher unbeeinflusste Meinungsabgabe”
der Delphi-Methode kann bei anderen Methoden - wie gezeigt - durchaus
erreicht werden. Spezifische Vorteile, die einzig die Delphi-Methode als
Erhebungsmethode im Rahmen der durchgefu¨hrten Forschung als geeignet
erscheinen lassen, konnten nicht nachgewiesen werden. Die Auswahl wurde
vor dem Hintergrund der Vorteile der Methode im konkreten Anwendungs-
fall und der umfangreichen Literatur zur Methodik gewa¨hlt, welche die
Durchfu¨hrung und die Sicherstellung der Wissenschaftlichkeit des Arbeitens
erheblich unterstu¨tzt hat.
21Das Brainstorming ist keine Methode, die schriftlich durchgefu¨hrt werden kann. Es
baut auf der Spontanita¨t und Kreativita¨t von Gruppen auf. Es handelt sich um ein Ver-
fahren, bei dem die Teilnehmer einer Gruppe (maximal ca. 12 Personen) durch einen
erfahrenen Moderator geleitet werden. Das Brainstorming ist gekennzeichnet durch seine
Grundregeln: ungewo¨hnliche und phantasievolle Beitra¨ge sind erwu¨nscht, Quantita¨t geht
hierbei vor Qualita¨t, die Gedanken anderer ko¨nnen aufgegriffen und verwertet werden,
und (besonders wichtig) Kritik oder abfa¨llige Bemerkungen bzgl. anderer Beitra¨g sind
nicht gestattet [Wo¨ller 1999, vgl. S.451].
22Bei der Methode Synektik handelt es sich um eine Weiterentwicklung des Brainstor-
mings. Ein erfahrener Moderator leitet und koordiniert eine Gruppe von zwei bis sechs
Personen und sorgt fu¨r die Einhaltung formeller Regeln (vgl. Brainstorming). Die zu be-
handelnden Probleme werden bei dieser Variante zuna¨chst durch Analogien verfremdet.
Dies soll die Teilnehmer dazu bringen, neuartige Ansa¨tze zur Lo¨sung des Problems zu
entwickeln [Wo¨ller 1999, vgl. S.451f.].
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3.3.5 Wesentliche Aspekte bei der Planung der Durch-
fu¨hrung
Im Folgenden wird auf die Aspekte ’Auswahl der Experten’ und ’Festlegung
der Anzahl der durchzufu¨hrenden Runden’ der Delphi-Studie eingegangen.
Zur konkreten Ausgestaltung der Studie (Einladung von 50 Teilnehmern zur
Teilnahme an einer dreistufigen Delphi-Studie) wird auf die Ausfu¨hrungen
in Kapitel 4 verwiesen.
Die Idee, durch
”
die Zusammenfassung von mehreren Individuen in eine
Delphi-Gruppe mo¨glichst viele Informationen fu¨r die Urteilsbildung zu nut-
zen”[Becker 1974, zit. S.14623], beruht auf vier Annahmen [Becker 1974, vgl.
S.14624]:
1. Die teilnehmenden Individuen sind bezu¨glich des Sachverhaltes Exper-
ten, d.h. sie besitzen eine große Menge hoch qualifizierter und relevanter
Informationen zum untersuchten Sachverhalt.
2. Die teilnehmenden Individuen sind umfassend bereit, wahrheitsgetreu
entsprechend ihrem Wissen und ihren Erfahrungen relevante Aussagen
(bzw. Prognosen) zum untersuchten Sachverhalt zu machen.
3. Die teilnehmenden Individuen sind bereit und in der Lage, ihre Aus-
sagen (bzw. ihre Prognosen) vor dem Hintergrund der Aussagen (bzw.
der Prognosen) und Anmerkungen anderer Experten kritisch zu hin-
terfragen.
4. Die teilnehmenden Individuen sind bereit und in der Lage, ihre Aussa-
gen (bzw. ihre Prognosen) vor dem Hintergrund eines neuen Kenntnis-
standes zu revidieren.
Die Qualita¨t der Ergebnisse der Studie ha¨ngt entscheidend davon ab, dass
diese Annahmen zutreffen. Entsprechend ist die Auswahl der teilnehmenden
Individuen fu¨r den Erfolg der Studie von entscheidender Bedeutung. Ein
Individuum, fu¨r das alle Annahmen zutrifft, soll im Folgenden als geeigneter
Experte bezeichnet werden. Wa¨hrend schon der Expertenstatus eines
Individuums regelma¨ßig nicht einfach zu ergru¨nden sein du¨rfte, erscheint
es ex ante25 fast unmo¨glich vorherzusehen, ob ein Individuum wa¨hrend der
23Becker verweist auf weiterfu¨hrende Literatur.
24Becker fasst verschiedene in der Literatur gea¨ußerte Auffassungen zusammen.
25Je nach Design der Studie ebenfalls ex post.
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Studie die oben genannten Annahmen zwei, drei und vier erfu¨llt und sich
somit als geeignet erweist.
Zur grundsa¨tzlichen Vorgehensweise bei der Auswahl der Experten werden
in der Literatur unterschiedliche Auffassungen vertreten [Becker 1974, vgl.
S.147-15026]:
• Auswahl vor dem Hintergrund
”
Qualita¨t und Gebiet der beruflichen
bzw. sonstigen Ta¨tigkeit” eines Individuums.
• Auswahl anhand einer Selbsteinscha¨tzung der Individuen.
• Auswahl anhand der bisherigen Prognosegenauigkeit eines Individu-
ums.
Je nach konkreter Fragestellung und/oder Ausgestaltung der Studie mag
jede der genannten Vorgehensweisen spezifische Vorteile und Nachteile
aufweisen - bzw. gangbar sein oder nicht.
Einzig die Auswahl anhand der bisherigen Prognosegenauigkeit zielt zu-
mindest in Ansa¨tzen darauf ab, Experten als Teilnehmer zu gewinnen,
die als geeignet im oben dargestellten Sinn bezeichnet werden ko¨nnen.27
Im Rahmen der hier durchgefu¨hrten Studie wurde die Auswahl anhand
der bisherigen Prognosegenauigkeit allerdings aus mehreren Gru¨nden nicht
befu¨rwortet. Zuna¨chst mu¨sste ermittelt werden, welche Experten bereits
an Delphi- oder a¨hnlichen Studien teilgenommen haben bzw. Prognosen
abgegeben haben.28 Der ermittelte Personenkreis mu¨sste dann hinsichtlich
seiner Prognosegenauigkeit untersucht werden. Hierzu mu¨sste entspre-
chendes Datenmaterial vorliegen, eine Voraussetzung, die in der Praxis
schwerlich erfu¨llt werden ko¨nnte. Ferner wa¨re zu bestimmen, nach welchen
Kriterien Prognosegenauigkeit zu bestimmen wa¨re. Zudem ist nicht sicher,
dass nach dem Prozess noch ausreichend Experten zur Verfu¨gung stehen,
die gleichzeitig die im gewissen Sinn ku¨nstlichen bzw. vor dem Hintergrund
einer Denkvariante selbst auferlegten Kriterien erfu¨llen und als Teilnehmer
zur Verfu¨gung stehen mo¨chten. Generell stellt sich zudem die Frage, ob in
26Becker fasst verschiedene in der Literatur gea¨ußerte Auffassungen zusammen.
27Es wird an dieser Stelle unterstellt, dass die Individuen, deren Prognosegenauigkeit
evaluiert wird, Experten im o.g. Sinn sind. Dieser Schluss ist indes nicht zwingend.
28Da das Ermitteln von Individuen mit Expertenstatus generell notwendig ist, um die
Delphi-Methode anzuwenden, wird auf diesen eigentlich ersten Schritt hier nicht weiter
eingegangen.
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einem dynamischen Forschungsfeld wie
”
Mobile Business” auf jene Experten
als Teilnehmer einer Studie verzichtet werden kann, die ihre Prognosegenau-
igkeit noch nicht in anderen Studien unter Beweis gestellt haben.
Im Rahmen der durchgefu¨hrten Forschung fand eine Auswahl vor dem
Hintergrund
”
Qualita¨t und Gebiet der beruflichen bzw. sonstigen Ta¨tigkeit”
eines Individuums statt. Analysen, ob die teilnehmenden Experten geeignet
im oben genannten Sinn sind bzw. Maßnahmen zur Sicherstellung der
Eignung der Experten, wurden grundsa¨tzlich nicht durchgefu¨hrt, was als
Schwachpunkt angesehen werden kann. Eine gewisse perso¨nliche Auswahl
erfolgte durch das aktive Zugehen auf bestimmte Personen, wobei die
Expertise dieser Personen als Grund hierfu¨r angegeben werden muss.
Ein weiteres Problemfeld bei der Auswahl der teilnehmenden Personen ist
die Ergru¨ndung, wie viele Teilnehmer notwendig sind, um aussagekra¨ftige
Daten zu generieren. Bei einer zu geringen Teilnehmerzahl kann nicht davon
ausgegangen werden, dass aussagekra¨ftige Daten generiert werden, anderer-
seits wird die Studie mit zunehmender Anzahl der Teilnehmer arbeits- bzw.
kostenintensiver. Dies trifft insbesondere auf die vorliegende Studie zu, da
im Rahmen der Studie auch qualitative Aussagen ausgewertet werden sol-
len und eine automatisierte Auswertung daher nur teilweise stattfinden kann.
In der Literatur herrscht bzgl. der Mindestanzahl (und der maximalen An-
zahl) der Teilnehmer kein Konsens. Wirtschaftlichkeitsmaßsta¨be29 werden
als Gu¨tekriterien zur optimalen Durchfu¨hrung von Delphi-Studien in der
Literatur zu Recht abgelehnt [Becker 1974, vgl. S. 141], [Wechsler 1978, vgl.
S.74]. Basierend auf Experimenten wird in der Literatur eine Mindestanzahl
von sieben [Dalkey et al. 1969, vgl. S.6] bis 10 [Ha¨der/Ha¨der 2000, vgl.
S.18] vorgeschlagen. Dass diese Mindestanzahl nicht immer als ausreichend
empfunden wird, beweist die30 Studie
”
Delphi ’98 - Studie zur globalen
Entwicklung von Wissenschaft und Technik”, an der zu Beginn 2.400 Ex-
perten teilnahmen [o.V. (Fraunhofer Institut) 1999, vgl. S.12f]. Hierzu muss
29Theoretisch denkbar wa¨re z.B. ein Vergleich von Grenzkosten und Grenznutzen pro
Teilnehmer. In der Praxis wa¨re diese Analyse allerdings nicht durchfu¨hrbar, da der Nutzen
eines Teilnehmers - und somit auch der Grenznutzen - nicht ermittelt werden kann.
30...vom Fraunhofer-Institut fu¨r Systemtechnik und Innovationsforschung (ISI), Karls-
ruhe, im Auftrag des Bundesministeriums fu¨r Bildung, Wissenschaft, Forschung und Tech-
nologie (BMBF) durchgefu¨hrte...
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angemerkt werden, dass bei der Durchfu¨hrung dieser Studie angenommen
wurde, dass die Fachkenntnis der an der Studie teilnehmenden Individuen
”
nur bei sehr wenigen Thesen groß” [o.V. (Fraunhofer Institut) 1999, Zitat,
S.13] war. Die Mindestanzahl muss somit auch in Abha¨ngigkeit des Fachwis-
sens der Teilnehmer ermittelt werden. Das Maximum wird in der Literatur
bei 25 bis 30 (oder mehr, wenn es die Durchfu¨hrung zula¨sst) Teilnehmern
gesehen [Ha¨der/Ha¨der 2000, vgl. S.19]. Bei der Planung der Teilnehmerzahl
muss allerdings das Problem der Panelsterblichkeit Beru¨cksichtigung finden.
Die Panelsterblichkeit ist schwer kalkulierbar. In der Literatur wird darauf
hingewiesen, dass in der ersten Runde von einem 30 Prozent-Ru¨cklauf
ausgegangen werden sollte und von 70 bis 75 Prozent unter den verbleiben-
den Teilnehmern in den jeweiligen Folgewellen [M. Ha¨der 2002, vgl. S.111].
Zudem wird in der Literatur darauf hingewiesen, dass es plausibel erscheint,
”
wenn bei qualitativ ausgerichteten Befragungen auf eine große Anzahl an
Teilnehmern verzichtet wird” [M. Ha¨der 2002, Zitat, S.95].
Zur Anzahl der durchzufu¨hrenden Runden stellt Michael Ha¨der fest, dass
es keinen Standard gibt, der festlegt, wie viele Runden
”
grundsa¨tzlich
notwendig bzw. sinnvoll” [M. Ha¨der 2002, Zitat, S.119] sind. Da die vorlie-
gende Forschung die Erzielung eines Konsenses unter den teilnehmenden
Experten nicht verlangt, kann vorab eine Anzahl von Runden festgelegt
werden. Delphi-Studien werden bereits bei nur einer Wiederholung (d.h.
zwei Runden) in der Literatur akzeptiert [M. Ha¨der 2002, vgl. S.120].
3.4 Durchfu¨hrung der Delphi-Studie
”
Mobile
Business”
Die Delphi-Studie
”
Mobile Business” wurde im zweiten Halbjahr 2002
durchgefu¨hrt. An der Studie haben insgesamt 35 Experten aus Wissenschaft
und Praxis teilgenommen.
3.4.1 Konzeption der Studie
Insgesamt wurden drei Befragungsrunden durchgefu¨hrt, um eine angemesse-
ne Diskussion der Experten im Rahmen der Studie zu gewa¨hrleisten. Dieses
Design ermo¨glicht den einzelnen Experten, das Feedback anderer Experten
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zu ihren Auffassungen ins Kalku¨l einzubeziehen - d.h. evtl. von der eigenen
Auffassung abru¨cken zu ko¨nnen, wenn man die Auffassung der anderen
Experten zum eigenen Standpunkt kennen lernt.
Die Inhalte der Runde 1 der Studie mussten vorab erarbeitet werden31 und
ergaben sich somit nicht aus einem breiten Expertenkonsens. Hieraus ergab
sich die Notwendigkeit, mo¨glichst allgemeine,
”
breite” Fragen zu formulieren
und genu¨gend Raum fu¨r weitere Aspekte zu lassen, die nicht von den Fragen
abgedeckt werden, den Experten aber dennoch wichtig im Zusammenhang
mit Mobile Business erschienen.
In der Runde 2 sollten die in Runde 1 gemachten Aussagen (und einige zu-
sa¨tzliche Kontrollfragen) von den Experten bewertet werden. Falls gewu¨nscht
konnten zusa¨tzlich freie Kommentare angefu¨gt werden. Die Bewertung sollte
hierbei nach folgendem Schema erfolgen:
”
1” : sehr gut, sehr richtig, ich stimme voll zu (so ge-
nannter
”
Volltreffer”).
”
2” : gut, richtig, ich stimme im Prinzip oder weitge-
hend zu.
”
3” : ich kann dieser Auffassung nicht ganz folgen, habe
Bedenken.
”
4” : falsch, stimmt so nicht, dem kann ich nicht folgen.
”
0” : ich kann hierzu keine Angabe machen.
Die Erkenntnisse aus der Runde 2 sollten schließlich fu¨r die Runde 3 der
Studie entsprechend aufbereitet werden. In Runde 3 sollten die Experten, die
an der Runde 2 teilgenommen haben, individuelle Fragebo¨gen erhalten, die
in drei Blo¨cke strukturiert sind:
• Fragenblock A: Informationen zum Konsens. Der Konsens muss nicht,
kann aber kommentiert werden.
• Fragenblock B: Aussagen zur nochmaligen Bewertung bzw. Kommen-
tierung (und zwar jene Aussagen, bei denen sie anderer Auffassung
31Die Erarbeitung erfolgte in einer Zusammenarbeit des Autors dieser Arbeit und Prof.
Dr. Franz Lehner, Lehrstuhl Wirtschaftsinformatik III der Universita¨t Regensburg.
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als 4/5 der Experten waren, die die Aussage ebenfalls bewertet ha-
ben). Hierdurch sollen Fehleingaben in Runde 2 korrigiert und echte
Alternativ-Szenarien herausgearbeitet werden.
• Fragenblock C: Zusammenfassung der Aussagen, bei denen sich in Run-
de 2
”
zwei gleich große Lager” ergeben haben. An verschiedenen Stellen
werden die Experten hierbei um weitere Kommentierungen gebeten.
Hierdurch soll der Dissens entweder fundiert oder aufgelo¨st werden.
Fu¨r Experten, die nicht an der Runde 2 teilgenommen haben, wurde ein
weiterer Fragebogen vorbereitet, in dem der angefu¨hrte Fragenblock B nicht
enthalten ist.
3.4.2 Teilnehmerkreis und Ru¨cklauf
Um mo¨gliche grundsa¨tzliche Unterschiede in den Auffassungen von Experten
aus Wissenschaft und Praxis erkennen zu ko¨nnen, war eine jeweils ausrei-
chende Anzahl von Experten an der Studie zu beteiligen. Hierbei war auch
das Pha¨nomen der Panelsterblichkeit zu beru¨cksichtigen, d.h. Teilnehmer
an der Studie scheiden ungeplant vor der Beendigung aus bzw. stehen nicht
mehr zur Verfu¨gung. Andererseits macht die Erhebung qualitativer Daten
eine Beschra¨nkung des Teilnehmerfeldes angesichts begrenzter Ressourcen
unumga¨nglich.
Auf die Einladung zur Teilnahme an der Delphi-Studie haben 50 Personen
ihr Interesse bekundet. Das Verha¨ltnis von Wissenschaft zu Praxis ist ca.
1/3 zu 2/3. Tatsa¨chlich haben sich dann 35 Experten32 an mindestens
einer der drei Befragungsrunden beteiligt, 20 Experten33 haben an allen
drei Befragungsrunden teilgenommen. Die Ru¨cklaufquote der einzelnen
Befragungsrunden ist in der nachstehenden Tabelle wiedergegeben:34
3210 Experten aus dem Bereich Wissenschaft, 25 Experten aus der Praxis.
336 Experten aus dem Bereich Wissenschaft, 14 Experten aus der Praxis.
34Wa¨hrend der Studie war eine - wenn auch nur geringe - Fluktuation zu verzeichnen.
Solche und a¨hnliche Effekte wurden bei der Ermittlung der Quoten beru¨cksichtigt.
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Runde 1 Runde 2 Runde 3
Teilnahmequote
”
Wissenschaft” 53% 60% 53%
Teilnahmequote
”
Praxis” 71% 68% 55%
Teilnahmequote
”
Gesamt” 65% 65% 54%
Tabelle 3.1: Teilnehmerquoten
In Anhang 4 sind die Experten angefu¨hrt, die an wenigstens einer Runde
der Studie teilgenommen haben.
3.4.3 Themenfelder und Durchfu¨hrung der Studie
Die Studie wurde planma¨ßig gema¨ß der Konzeption durchgefu¨hrt. Die
Fragebogen, die im Rahmen der Studie verwendet wurden, wurden vor
Ihrer Verwendung jeweils durch zwei Doktoranden aus dem Fachbereich
Wirtschaft getestet. Die Fragebogen stehen in der urspru¨nglichen Ansicht
unter http://www.jkuhn.de/delphistudie zum Download zur Verfu¨gung. Die
sich im Anhang (Anha¨nge 1 bis 3) zu dieser Arbeit befindlichen Darstellun-
gen der Fragebo¨gen wurden zur besseren Lesbarkeit neu formatiert. Ferner
wurden verschiedene Bearbeitungshinweise angebracht, die zu Beginn des
Anhangs jeweils erla¨utert werden. Die Bearbeitungshinweise erlauben eine
einfachere Identifizierung der Items im Rahmen der Darstellung der Aus-
wertung und erleichtern dem Leser der vorliegenden Arbeit das Auffinden
von Auswertungen und Ergebnissen.
In Runde 1 wurden die Teilnehmer um Einscha¨tzungen zu den folgenden
Themenfeldern gebeten:
1. Welche Technologien werden sich durchsetzen?
2. Wie wird die Nutzer- / Kundenstruktur aussehen?
3. Welche Anwendungen und welche Abrechnungsmodelle werden Nutzern
und Kunden zur Verfu¨gung stehen?
4. Welche Gescha¨ftsmodelle werden dominieren?
5. Wer werden die marktbeherrschenden Kra¨fte sein (Unternehmen, Alli-
anzen, etc.)?
6. Welche nationalen Besonderheiten werden die Entwicklung und den
Erfolg von mobilen Anwendungen beeinflussen?
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7. Sonstiges (z.B. hemmende bzw. fo¨rdernde Faktoren fu¨r die Entwick-
lung)
Bei der Auswertung der Runde 1 der Studie ergaben sich unter Punkt 7
keine besonderen, d.h. den Punkten 1 bis 6 nicht zuordenbaren Sachverhalte.
Die Auswahl der Themenfelder wurde von den teilnehmenden Experten
somit implizit besta¨tigt. Die Auswertung der Runde 1 ergab ca. 350
unterschiedliche Aussagen zu den genannten Themenfeldern. Die Aussagen
werden im Folgenden auch als Items bezeichnet.
Im Rahmen der Runde 2 ergaben sich u¨ber 10.000 Bewertungen und vie-
le Kommentierungen zu den ca. 350 Items. Teilweise waren diese Kom-
mentierungen sehr emotional - einige Experten waren nach eigener Angabe
”
erschu¨ttert” u¨ber vollkommen gegenla¨ufige Auffassungen anderer Teilneh-
mer. Sieht man von einer Beru¨cksichtigung inhaltlicher Kriterien zuna¨chst
ab, ergab sich folgendes Bild:
Kategorie Anzahl der
Items in
der Kategorie
nur Zustimmung 12
große Zustimmung (≥4/5 der Teilnehmer) 96
relative Zustimmung (≥2/3 der Teilnehmer) 97
zwei etwa gleich große Lager 119
relative Ablehnung (≥2/3 der Teilnehmer) 21
große Ablehnung (≥4/5 der Teilnehmer) 8
nur Ablehnung 0
Tabelle 3.2: Kategorisierung der Aussagen in Runde 2
Aus der Konfrontation der Teilnehmer mit den Items, die ausschließlich Zu-
stimmung fanden, resultierten in der Runde 3 einige Kommentierungen aber
keine Hinweise bzgl. einer gea¨nderten Auffassung. Die individuellen Fragen
(vgl. die Ausfu¨hrungen auf Seite 76 zur dritten Runde) bezogen sich auf die
Items in den Kategorien
”
große Ablehnung” bzw.
”
große Zustimmung”. Sie
resultierten in vielen Kommentierungen bzgl. einer Verteidigung des eigenen
Standpunktes. Ebenfalls in vielen Fa¨llen wurde die Einscha¨tzung revidiert,
in anderen Fa¨llen fu¨hrte die Runde 3 auch zur Aufdeckung fehlerhafter Ein-
gaben im Rahmen der Runde 2.
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3.5 Sprachregelungen fu¨r die Auswertung
Bevor auf die Auswertung und die Ergebnisse der Delphi-Studie eingegangen
wird, werden zum Zwecke des besseren Versta¨ndnisses der entsprechenden
Ausfu¨hrungen die in den folgenden Kapiteln beschriebenen Sprachregelungen
getroffen. Begriffe, die im Rahmen der Durchfu¨hrung einer Szenarioanalyse,
der Durchfu¨hrung einer Delphistudie bzw. im Rahmen einer Forschung mit
dem Ansatz Grounded Theory u¨blicherweise Verwendung finden, wurden in
den Kapiteln 3.2, 3.3 bzw. 3.1 der vorliegenden Arbeit dargestellt. Begriffe
im Kontext mobiler Anwendungen wurden in Kapitel 2 ero¨rtert.
3.5.1 Benutzung des Begriffes
”
Auswertung”
Hinsichtlich der
”
Auswertung” der Studie muss zwischen der Auswertung
nach dem Abschluss der Studie und den Auswertungen der Runden 1 und 2
zum Zwecke der Vorbereitung der jeweils nachfolgenden Befragungsrunden
unterschieden werden. Die folgenden Ausfu¨hrungen zur Auswertung beziehen
sich grundsa¨tzlich auf die Auswertung nach Abschluss der Studie. Wird
auf Auswertungen der Runden 1 und 2 eingegangen, wird explizit hierauf
hingewiesen.
3.5.2 Benutzung des Begriffes
”
Ergebnisse”
Die Ausfu¨hrungen zur Benutzung des Begriffes
”
Auswertung” gelten analog
fu¨r
”
Ergebnisse”. Resultate der Runden 1 und 2 der Studie, die in Runde
3 nochmals verarbeitet wurden (d.h. zur nochmaligen bzw. vertieften
Beurteilung an die Teilnehmer der Studie gegeben wurden), sind als Zwi-
schenergebnisse anzusehen. Entsprechend dieser Definition resultieren aus
Runde 2 einerseits Zwischenergebnisse, die in Runde 3 der Studie verarbeitet
wurden, andererseits auch Ergebnisse, da nicht alle Resultate der Runde 2
in der Runde 3 der Studie verarbeitet wurden. Ergebnisse sind Resultate
der Auswertung im o.g. Sinne.
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3.5.3 Benutzung des Begriffes
”
Item”
Um Formulierungen wie
”
Aussagen zu den von den Teilnehmern bewerteten
Aussagen” o.a¨. zu vermeiden, wird ferner folgende Sprachregelung getroffen:
Die Aussagen, die zur Beurteilung durch die Teilnehmer der Studie in den
Runden 2 und 3 der Studie anstanden, werden im Folgenden als Items
bezeichnet. Das eben gegebene Beispiel wu¨rde entsprechend wie folgt
formuliert:
”
Aussagen zu den von den Teilnehmern bewerteten Items”.
Die Nutzung des Begriffes
”
Item” ermo¨glicht bei der Beschreibung der
Auswertung in der vorliegenden Arbeit ferner eine eindeutige Bezeichnung
der verschiedenen zur Bewertung gegebenen Aussagen der Teilnehmer und
eine eindeutige Referenzierung zum Fragebogen. Die einzelnen Items werden
hierzu nummeriert. Zur konkreten Gestaltung vgl. Anhang 2 (Fragebogen
zur Runde 2 der Studie). Wie dort angefu¨hrt, sind die im Rahmen der
Studie verwendeten Fragebo¨gen in der urspru¨nglichen Ansicht als Download
unter www.jkuhn.de/delphistudie/ verfu¨gbar.
3.5.4 Benutzung des Begriffes
”
Verwandtschaftsgrad”
Der Verwandtschaftsgrad zweier Teilnehmer gibt den prozentualen Grad
ihrer Meinungsu¨bereinstimmung zu einem Sachverhalt an, der durch mehrere
Items (die in einem Sachzusammenhang zueinander stehen) beschrieben
wird. Die Ermittlung ergibt sich als Quotient der Anzahl der Items, die von
beiden Experten hinsichtlich Zustimmung bzw. Ablehnung gleich beurteilt
wurden und der Anzahl der Items, die durch beide Teilnehmer eine definitive
Beurteilung (Zustimmung oder Ablehnung) erfahren haben. Der Begriff
wird in Kapitel 5 eingefu¨hrt und dort nochmals anhand eines Beispiels (vgl.
Seite 216) erla¨utert.
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Kapitel 4
Erste Auswertung der Daten:
Konsens und Dissens
Bei der ersten Auswertung der im Rahmen der Delphi-Studie
”
Mobile Busi-
ness” gesammelten Daten geht es um eine Betrachtung der einzelnen Items,
insbesondere auch hinsichtlich des Konsenses bzw. Dissenses unter den
Teilnehmern. Hierbei werden die Items bestimmten Kategorien zugeordnet,
die sich aus dem Grad der Zustimmung bzw. Ablehnung zu diesem Item
ableiten. Wesentliche von den Teilnehmern abgegebene Kommentare werden
dabei wiedergegeben, um mo¨glichst viele Erkenntnisse zu den Hintergru¨nden
der Zustimmung bzw. Ablehnung der Items zu vermitteln. Ferner wird auf
abweichende Auffassungen der Teilnehmer aus der Wissenschaft und der
Teilnehmer aus der Praxis eingegangen, um Erkenntnisse zu gewinnen, ob
bzw. wo diese Personengruppen bzgl. ihrer Auffassungen charakteristische
Besonderheiten aufweisen.
Dieses Kapitel kann auch als Nachschlagewerk verwendet werden. Einerseits
verweisen Seitenangaben in Kapitel 4 - sofern nichts anderes vermerkt - auf
den Anhang 2 bzw. in Kapitel 4.2.3.3 auch auf den Anhang 3 zu dieser
Arbeit1, und zwar jeweils auf die Stelle im Fragebogen, an der das Item zur
Beurteilung gestellt wurde. Andererseits befinden sich in Anhang 2 und in
Fragenblock C des Anhangs 3 zu jedem Item Seitenangaben2, die auf die
Stelle(n) in diesem Kapitel 4 verweisen, wo die Bewertung der Teilnehmer zu
diesem Item wiedergegeben bzw. aufbereitet dargestellt ist.
1Anhang 2 und Anhang 3 geben die Fragebogen der Runden 2 und 3 der Delphi-Studie
”Mobile Business” wieder.2Zur Darstellung der Fragebogen in Anhang 2 und 3 und zur Darstellung der zusa¨tz-
lichen Angaben, welche die Referenzierung unterstu¨tzen, vgl. die Hinweise auf Seite 279
bzw. Seite 308.
KAPITEL 4 Erste Auswertung: Konsens und Dissens 83
Folgende Kategorien wurden im Rahmen der Auswertung gebildet:
• nur Zustimmung
• große Zustimmung (≥4/5 der Teilnehmer)
• relative Zustimmung (≥2/3 der Teilnehmer)
• zwei etwa gleich große Lager
• relative Ablehnung (≥2/3 der Teilnehmer)
• große Ablehnung (≥4/5 der Teilnehmer)
• nur Ablehnung
Die Zuordnung der Items zu diesen Kategorien erfolgte anhand der Bewer-
tung der Teilnehmer, wobei wie folgt vorgegangen wurde (Verdichtung der
Skala, Transformation der ordinalen Skalierung in eine nominale Skalierung):
”
1” : sehr gut, sehr richtig, ich stim-
me voll zu (sogenannter
”
Volltref-
fer”).
Zustimmung
”
2” : gut, richtig, ich stimme im Prin-
zip oder weitgehend zu.
Zustimmung
”
3” : ich kann dieser Auffassung nicht
ganz folgen, habe Bedenken.
Ablehnung
”
4” : falsch, stimmt so nicht, dem kann
ich nicht folgen.
Ablehnung
”
0” : ich kann hierzu keine Angabe ma-
chen.
(keine Bewertung)
Tabelle 4.1: Verdichtung der Skala (ordinal nach nominal)
Konsens liegt dabei in den Kategorien
”
nur Zustimmung” und
”
nur Ab-
lehnung” vor. Die folgende Tabelle gibt einen Eindruck bzgl. der Anzahl
der Items, die den Kategorien jeweils (nach Abschluss der Studie, d.h.
nach Auswertung der Runden 1 bis 3) zuzuordnen waren. In der Tabelle
wird zudem dargestellt, welches Bild eine Zuordnung ergibt, wenn man die
Angaben der Wissenschaftler und der Teilnehmer aus der Praxis gesondert
auswertet.
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Kategorie Anzahl der Aussagen
in der Kategorie
Gesamt Wissen- Praxis
schaft
nur Zustimmung 15 85 25
große Zustimmung (≥4/5 der Teiln.) 93 61 92
relative Zustimmung (≥2/3 der Teiln.) 97 55 80
zwei etwa gleich große Lager 117 109 123
relative Ablehnung (≥2/3 der Teiln.) 25 26 24
große Ablehnung (≥4/5 der Teiln.) 8 15 10
nur Ablehnung 0 4 1
Tabelle 4.2: Kategorisierung der Items
Der Zeitraum, auf den sich die Teilnehmer bei der Beurteilung der Items
beziehen sollten, waren die na¨chsten fu¨nf bis sieben Jahre3. Ferner sollten
die Teilnehmer sich bei ihren U¨berlegungen und Ausfu¨hrungen auf den
deutschsprachigen Raum beziehen.
4.1 Konsens im Rahmen der Studie
Im Rahmen der Studie wurde keines der ca. 350 Items, die sich im Rahmen
der Runde 1 der Delphi-Studie ergaben, von allen teilnehmenden Experten
abgelehnt. Lediglich 15 Aussagen wurde generell zugestimmt - obwohl in
Runde 3 der Studie in 104 Fa¨llen (d.h. bei 104 Items) den Teilnehmern,
die von der ganz u¨berwiegenden Meinung der anderen Experten abweichen,
Gelegenheit gegeben wurde, sich (bewusst) einem weitgehenden Konsens
anzuschließen.4
Im Folgenden werden in Kapitel 4.1.1 zuna¨chst die Items dargestellt, bei
denen ein Konsens unter allen Teilnehmern der Studie vorliegt. In den Kapi-
teln 4.1.2 und 4.1.3 wird dargestellt, wie der Konsens unter den Teilnehmern
aus der Praxis bzw. der Wissenschaft im Verha¨ltnis zu dem Konsens unter
3Die Studie fand Mitte bis Ende 2002 statt.
4Im Rahmen der Runde 3 konnte der Konsens somit - trotz einer Teilnahmequote
von 54 Prozent - nicht wesentlich ausgeweitet werden. Vgl. die Tabelle auf Seite 79 zur
Kategorisierung der Aussagen in Runde 2, wo unter Konsens 12 Aussagen vermerkt sind.
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allen Teilnehmern ausgefallen ist. Auf den Dissens, der hierbei zwischen den
Wissenschaftlern und den Teilnehmern aus der Praxis festzustellen ist, wird
in den Kapiteln 4.2.1 bzw. 4.2.2 eingegangen.
4.1.1 Konsens unter allen Teilnehmern
Wie in Tabelle
”
Kategorisierung der Items” (Kapitel 4) dargestellt, betrifft
der Konsens unter den Experten, die an der Studie teilgenommen haben,
insgesamt 15 Items (15 Items wurde zugestimmt, kein Item wurde abgelehnt).
Die Aufbau der Wiedergabe des Konsenses orientiert sich am Aufbau des
Fragebogens der Runde 2 der Studie (Anhang 2).
Konsens bzgl. Technologien:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche
Technologien werden sich durchsetzen?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden
98 Items zu Technologien generiert.
Hinsichtlich der allgemeinen Aussagen zu Technologien besteht unter den Ex-
perten, die an den Runden 2 und 3 der Studie teilgenommen haben, Konsens
zu folgendem Item:
(Item 4:) Verschiedene Technologien werden zuna¨chst parallel
verfu¨gbar sein. (vgl. S.281)
Zu den Items, die Aussagen zu U¨bertragungstechniken und Endgera¨ten/End-
gera¨teverhalten umfassen, ergab sich unter den Experten, die an der Studie
teilgenommen haben, kein Konsens.
Bezu¨glich der Items zu Diensten und Protokollen (WAP, Imode, SMS,
MMS) ergab sich sich unter den Experten, die an der Studie teilgenommen
haben, kein Konsens.
Bezu¨glich der Sicherheitsstandards - und deren Notwendigkeit - (1d) ) ergab
sich unter den Experten, die an der Studie teilgenommen haben, Konsens zu
folgendem Item:
(Item 92:) Mindestanforderungen an Sicherheit mu¨ssen erfu¨llt
sein. (vgl. S.287)
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Konsens bzgl. Nutzer- / Kundenstruktur:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Wie wird die
Nutzer- / Kundenstruktur aussehen?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden 23
Items zur Nutzer- / Kundenstruktur generiert.
Unter den Experten, die an der Studie teilgenommen haben, ergab sich kein
Konsens zur Nutzer- / Kundenstruktur.
Konsens bzgl. Anwendungen:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche An-
wendungen und welche Abrechnungsmodelle werden Nutzern und Kunden
zur Verfu¨gung stehen?”. Bei der Auswertung wird zwischen den Items zu
Anwendungen und zu Abrechnungsmodellen unterschieden. Die folgenden
Ausfu¨hrungen beziehen sich auf die Items zu den Anwendungen. Im Rahmen
der Runde 1 wurden 41 Items zu Anwendungen generiert.
Unter den Experten, die an der Studie teilgenommen haben, ergab sich zu
dem folgenden allgemeinen Item Konsens:
(Item 127:) Anwendungen mu¨ssen bedienbar sein, um ausrei-
chende Akzeptanz zu erreichen. (vgl. S.291)
Zu den Items, die Anwendungen im Bereich Business2Consumer (Services)
betreffen, wurde unter Teilnehmern aus der Praxis kein Konsens erzielt. Hin-
sichtlich der Items zu Anwendungen im Bereich Business2Consumer (Goods)
wurde unter den Experten, die an der Studie teilgenommen haben, folgender
Konsens erzielt:
(Item 143:) (Kaufen von) Tickets. (vgl. S.292)
Konsens ergab sich unter den Experten, die an der Studie teilgenommen
haben, im Bereich Intra-Business-Anwendungen5 bei folgendem Item:
(Item 151:) Es sind Anwendungen zu erwarten, die z.T. ohne
direkte menschliche Intervention arbeiten, wie z.B. die U¨ber-
wachung von Gera¨ten, Flottenmanagement u.a¨.. (vgl. S.292)
5Bei Intra-Business-Anwendungen (nicht zu verwechseln mit B2B) handelt es sich
um Anwendungen, die im Unternehmen zur Unterstu¨tzung von unternehmensinternen
Abla¨ufen verwendet werden.
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Bezu¨glich der Items zu Anwendungen im Bereich Mobile Payment wurde
kein Konsens erzielt.
Konsens bzgl. Abrechnungsmodellen:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete
”
Welche An-
wendungen und welche Abrechnungsmodelle werden Nutzern und Kunden
zur Verfu¨gung stehen?”. Bei der Auswertung wird zwischen den Items zu
Anwendungen und zu Abrechnungsmodellen unterschieden. Die folgenden
Ausfu¨hrungen beziehen sich auf die Items zu den Abrechnungsmodellen.
Im Rahmen der Runde 1 wurden 45 Items zu Abrechnungsmodellen generiert.
Bzgl. der allgemeinen Items herrschte unter den Experten, die an der Studie
teilgenommen haben, kein Konsens.
Zu den folgenden Items, die verbindungsorientierte Abrechnungsmodelle
(Prepaid, Flat-Fee, volumenabha¨ngige Abrechnung, zeitabha¨ngige Abrech-
nung) betreffen, wurde unter den Experten, die an der Studie teilgenommen
haben, folgender Konsens erreicht:
(Item 171:) Netzbetreiber haben billing relation mit Kunden
und ko¨nnen diese zur Abrechnung von Diensten Dritter nut-
zen. (vgl. S.294)
(Item 176:) Abrechnung durch Netzbetreiber - Revenue Sharing
Modell. (vgl. S.294)
Bezu¨glich der Items zu sachorientierten Abrechnungsmodellen (lizenzbasiert,
Pay-per-Use / Klick / Transaktion /etc., PremiumSMS, Premium-Rate-
Number, Abo) wurde unter den Experten, die an der Studie teilgenommen
haben, kein Konsens erreicht.
Konsens bzgl. Gescha¨ftsmodellen:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche
Gescha¨ftsmodelle werden dominieren?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden
54 Items zu Gescha¨ftsmodellen generiert.
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Bei den allgemeinen Items herrschte unter den Experten, die an der Studie
teilgenommen haben, folgender Konsens:
(Item 211:) Der Netzbetreiber beha¨lt Teil des Erlo¨ses ein, u¨ber-
nimmt dafu¨r aber Aufgaben wie Billing. (vgl. S.297)
Zum Gescha¨ftsmodell Enabling ergab sich unter den Experten, die an der
Studie teilgenommen haben, folgender Konsens:
(Item 221:) Mobile Application Developer befa¨higen existieren-
de Dienstleister zur Nutzung einer Mehrkanalstrategie (wie
heute bei E-Commerce Installationen bei Warenha¨usern).
(vgl. S.297)
(Item 227:) Netzbetreiber: Zur Verfu¨gungstellung von Konnek-
tivita¨t. (vgl. S.298)
Bezu¨glich der Items zu neuen Services ergab sich unter den Experten, die
an der Studie teilgenommen haben, kein Konsens.
Den folgenden Items zu Erweiterungen konventioneller Produkte / Services
(Im Sinne von
”
Mehr”) haben alle Experten im Rahmen der Studie zuge-
stimmt:
(Item 251:) Die großen Zeitschriften und Szene Guides werden
Ihren Content fu¨r die mobile Zielgruppe erweitern. (vgl. S.299)
(Item 253:) Telematikdienste im Automobil (GPS, Stauwarner,
Inspektionserinnerung, Entertainment fu¨r Mitfahrer) werden
in Ihrer Funktion u¨ber eine Nutzung des Mobilfunknetzes er-
weitert. (vgl. S.299)
Dem folgenden Item zu Umgestaltungen konventioneller Produkte / Services
(Im Sinne von
”
Anders”) haben alle Experten im Rahmen der Studie zuge-
stimmt:
(Item 256:) Verkauf von Eintrittskarten unter Nutzung des End-
gera¨tes und des Mobilfunknetzes. (vgl. S.300)
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Konsens bzgl. marktbeherrschender Kra¨fte:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Wer werden
die marktbeherrschenden Kra¨fte sein (Unternehmen, Allianzen, etc.)?”. Im
Rahmen der Runde 1 wurden 47 Items zu marktbeherrschenden Kra¨ften
generiert.
Zu den allgemeinen Items konnte unter den Experten, die an der Studie
teilgenommen haben, kein Konsens erzielt werden.
Konsens herrschte unter den Experten, die an der Studie teilgenommen ha-
ben, zu folgenden Items der Kategorie
”
Unternehmen”:
(Item 274:) Gute Chancen fu¨r Start-Ups bei Kooperation (ggf.
in Form von Joint Ventures) mit etablierten Unternehmen.
(vgl. S.301)
(Item 282:) Ein grundlegendes Element ihrer (Netzbetreiber)
Kundenbeziehung ist die bei Vertragskunden gegebene Zah-
lungsbeziehung. (vgl. S.302)
Zu den Items der Kategorie
”
Kooperationen” ergab sich im Rahmen der
Studie unter den Experten kein Konsens. Ferner ergab sich im Rahmen der
Studie unter den Experten kein Konsens zu den Items bzgl. der RegTP.
Konsens bzgl. nationaler Besonderheiten:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche
nationalen Besonderheiten werden die Entwicklung und den Erfolg von
mobilen Anwendungen beeinflussen?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden 45
Items zu nationalen Besonderheiten generiert.
Im Rahmen der Studie ergab sich unter den Experten kein Konsens bzgl.
nationaler Besonderheiten.
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4.1.2 Konsens unter den Teilnehmern aus der Wissen-
schaft
Wie in Tabelle
”
Kategorisierung der Items” (Kapitel 4) dargestellt, betrifft
der Konsens unter Wissenschaftlern insgesamt 89 Items (85 Items wurde
zugestimmt, 4 Items wurden abgelehnt).
Der Aufbau der Wiedergabe des Konsenses orientiert sich am Aufbau des
Fragebogens der Runde 2 der Studie (Anhang 2).
Konsens (Wissenschaftler) bzgl. Technologien:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche
Technologien werden sich durchsetzen?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden
98 Items zu Technologien generiert.
Hinsichtlich der allgemeinen Aussagen zu Technologien besteht unter den
Wissenschaftlern, die an den Runden 2 und 3 der Studie teilgenommen haben,
Konsens zu folgenden Items:
(Item 3:) Die Technologie ist dem Nutzer egal, solange diese viel-
fa¨ltig, multimedial, einfach zu bedienen und kostengu¨nstig ist.
(vgl. S.281)
(Item 4:) Verschiedene Technologien werden zuna¨chst parallel
verfu¨gbar sein. (vgl. S.281)
Bei den U¨bertragungstechniken (1a) ) erfolgte in Runde 2 eine Einteilung in
den
”
Privatbereich”, den
”
Nahbereich” und den
”
Fernbereich”. Unter Wis-
senschaftlern ergab sich zum Privatbereich (genannt waren hier: Bluetooth
und Infrarot) Konsens bei folgenden Items:
(Item 10:) Bluetooth ist [Infrarot] klar u¨berlegen. (vgl. S.282)
(Item 16:) Bluetooth ist eher Unterstu¨tzungstechnologie im Ho-
me- und Office-Bereich zur Reduzierung von Kabelmetern.
(vgl. S.282)
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Von den Wissenschaftlern wurde abgelehnt: (Item 12:) Nach
2005 wird Bluetooth keine Rolle mehr spielen. (vgl. S.282)
Zum Nahbereich (genannt waren hier: WLAN, HiperLAN, HomeRF) ergab
sich unter den Wissenschaftlern Konsens bei folgenden Items:
(Item 23:) In Hotspots wird WLAN die Technologie fu¨r mobi-
le Datenkommunikation werden, noch bevor UMTS nennens-
werte Penetration erreicht. Gru¨nde: WLAN ist preiswert bzw.
kostenlos fu¨r Nutzer, ausgereift, bietet große Produktvielfalt,
ist ohne Lizenz installierbar, hat hohe Datenraten. (vgl. S.282)
(Item 26:) WLAN ist eine begrenzte Konkurrenz zu UMTS in
Ballungsra¨umen. Aber begrenzt auf bestimmte Zielgruppen
bzw. bestimmte Orte (z.B. Flugha¨fen u.a¨.). (vgl. S.283)
(Item 32:) Migration von GPRS, WLAN und UMTS ist vor-
stellbar. Hierdurch ist sowohl fla¨chendeckender breitbandiger
Empfang als auch nach Kostengesichtspunkten optimierter
Datentransfer mo¨glich. (vgl. S.283)
Von den Wissenschaftlern wurde abgelehnt: (Item 28:) WLAN
wird im privaten Bereich ab 2005 generell (abgesehen von
Hotspots und Business-Bereich) von UMTS verdra¨ngt we-
gen der im Verha¨ltnis hohen Einrichtungs- und Ausbaukosten.
(vgl. S.283)
Von den Wissenschaftlern wurde abgelehnt: (Item 29:) WLAN-
Entwicklung spielt fu¨r Applikationen keine Rolle, da GPRS
ausreichend dimensioniert ist. (vgl. S.283)
Zum Fernbereich (genannt waren hier: GSM, GPRS, HSCSD, EDGE, Digital
Broadcasting, UMTS) ergab sich unter den Wissenschaftlern Konsens bei
folgenden Items:
(Item 36:) EDGE wird lediglich eine untergeordnete Rolle spie-
len. (vgl. S.283)
(Item 37:) HSCSD wird lediglich eine untergeordnete Rolle spie-
len. (vgl. S.283)
(Item 46:) GPRS kurz- und mittelfristig erfolgreich parallel zu
UMTS. (vgl. S.284)
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(Item 48:) GPRS-Relevanz insbesondere in Nicht-Ballungs-
zentren noch fu¨r na¨chste 5-7 Jahre. (vgl. S.284)
(Item 54:) UMTS nur als Wide-Area-Technologie. Ansonsten:
WLAN. (vgl. S.284)
(Item 55:) 3G wird wohl erst in ca. 2-3 Jahren teilweise verfu¨g-
bar sein und zu signifikanten Umsa¨tzen fu¨hren. (vgl. S.285)
Von den Wissenschaftlern wurde abgelehnt: (Item 42:) Keine
Weiterentwicklung von 2G zu 2.5G (z.B. GPRS), da zu teu-
er bei billiger Konkurrenz von WLAN und Bluetooth. (vgl.
S.284)
Bei den Endgera¨ten bzw. dem Endgera¨teverhalten (1b) ) ergab sich bei fol-
genden Items ein Konsens unter den Wissenschaftlern, die an Runde 2 der
Studie teilgenommen haben:
(Item 64:) Reine Mobiltelefone werden weiterhin eine große Be-
deutung haben, da trotz allem viele Nutzer nur reine Sprach-
dienste nutzen werden. (vgl. S.285)
(Item 73:) Mobile Technologien werden kurzfristig
”
unsichtbar”
und als add-on in den verschiedensten Produkten eingebaut
werden (z.B. Servicestationen, mobile Einsatzfahrzeuge, Mo-
bile Health Care). (vgl. S.286)
Bei Diensten / Protokollen (1c) ) - Themen waren hier vor allem WAP,
Imode, SMS und MMS - ergab sich zu keinem Item Konsens unter den
Wissenschaftlern.
Bezu¨glich der Sicherheitsstandards - und deren Notwendigkeit - (1d) ) ergab
sich im Rahmen der Studie Konsens unter den Wissenschaftlern zu folgenden
Items:
(Item 90:) Probleme zuku¨nftig generell wie bei PC (Viren, Tro-
janer,...). (vgl. S.287)
(Item 92:) Mindestanforderungen an Sicherheit mu¨ssen erfu¨llt
sein. (vgl. S.287)
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Konsens (Wissenschaftler) bzgl. Nutzer- / Kundenstruktur:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Wie wird die
Nutzer- / Kundenstruktur aussehen?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden 23
Items zur Nutzer- / Kundenstruktur generiert.
Zu den allgemeinen Aussagen zur Nutzer- / Kundenstruktur bestand im
Rahmen der Studie unter den Wissenschaftlern Konsens zu folgendem Item:
(Item 99:) Die Nutzer-/Kundenstruktur wird sich wie die der
Handy- und Internetnutzer entwickeln. (Bzgl. Alter, Ge-
schlecht, Bildung, Einkommen, Berufsgruppen etc.). (vgl.
S.288)
Hinsichtlich der weiteren Items zur Nutzer- / Kundenstruktur ergab sich
unter den Wissenschaftlern Konsens bei Folgendem:
(Item 103:) Jugendliche und Gescha¨ftsleute sind lediglich Vor-
reiter: letztlich werden alle Personen mobile Anwendungen
nutzen. (vgl. S.289)
(Item 104:) Mobile Lo¨sungen tangieren alle Bereiche des Lebens
und sind an alle Personen adressiert. Der einzige Unterschied
wird in der Ha¨ufigkeit des Aufrufes von Informationen beste-
hen. Kriterium: Einkommen/Vermo¨gen. (vgl. S.289)
(Item 116:) Spezifische Applikationen, die besonders der Sicher-
heit der Kinder dienen, werden auch von Elternseite angenom-
men werden. (vgl. S.289)
(Item 120:) Nutzer: vorwiegend ma¨nnliche Personen zwischen
25 und 45 Jahren mit ho¨herem Einkommen und Bildungs-
stand. Grund: mBusiness bietet diesem Nutzer einen ho¨heren
Mehrwert. (vgl. S.290)
Konsens (Wissenschaftler) bzgl. Anwendungen:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche An-
wendungen und welche Abrechnungsmodelle werden Nutzern und Kunden
zur Verfu¨gung stehen?”. Bei der Auswertung wird zwischen den Items zu
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Anwendungen und zu Abrechnungsmodellen unterschieden. Die folgenden
Ausfu¨hrungen beziehen sich auf die Items zu den Anwendungen. Im Rahmen
der Runde 1 wurden 41 Items zu Anwendungen generiert.
Unter den Wissenschaftler ergab sich zu den folgenden allgemeinen Items
Konsens:
(Item 124:) Zur Optimierung des Nutzens ist vor allem ei-
ne intelligente Verbindung einzelner Services notwendig. (vgl.
S.291)
(Item 125:) Der Erfolg von mobilen Anwendungen ha¨ngt stark
davon ab, wie schnell funktionsfa¨hige, fu¨r Unternehmen nutz-
bare, mobile Lo¨sungen zur Verfu¨gung stehen, die in bestehen-
de Anwendungslandschaften integriert werden ko¨nnen. (vgl.
S.291)
(Item 127:) Anwendungen mu¨ssen bedienbar sein, um ausrei-
chende Akzeptanz zu erreichen. (vgl. S.291)
Bei den Items zu Anwendungen im Bereich Business2Consumer (Services)
ergab sich unter den Wissenschaftlern Konsens zu folgenden Aussagen:
(Item 132:) Nutzer will zwar LBS-Dienste, aber nicht u¨berwacht
werden / trackbar sein. (vgl. S.291)
(Item 134:) Interessant ist Mobile Health Care. (vgl. S.291)
(Item 135:) Dabei: Tracking der Lebensfunktionen gefa¨hrlich,
weil Computerfehler fatal (Tod des Patienten) sein ko¨nnten.
Besser (wird erfolgreich sein): Warnsystem mit Gewa¨hrleis-
tung schneller Hilfe durch nahes Hilfspersonal. (vgl. S.291)
Bei den Items zu Anwendungen im Bereich Business2Consumer (Goods) er-
gab sich folgender Konsens unter Wissenschaftlern:
(Item 143:) (Kaufen von) Tickets. (vgl. S.292)
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Konsens ergab sich unter Wissenschaftlern im Bereich Intra-Business-Anwen-
dungen6 bei folgenden Items:
(Item 146:) Intra-Business-Anwendungen werden in den na¨chs-
ten Jahren als Mittel zur Verbesserung der Produktivita¨t von
Unternehmensprozessen Treiber der Entwicklung sein. (vgl.
S.292)
(Item 149:) Anwendungen fu¨r Gescha¨ftsta¨tige ohne festen Ar-
beitsplatz wie Consulting oder Vertrieb - aber auch Lagerar-
beiter, Wartungsarbeiter. (vgl. S.292)
(Item 151:) Es sind Anwendungen zu erwarten, die z.T. ohne
direkte menschliche Intervention arbeiten, wie z.B. die U¨ber-
wachung von Gera¨ten, Flottenmanagement u.a¨.. (vgl. S.292)
(Item 153:) Zugriff auf sa¨mtliche Office-Strukturen von PDA
und (abha¨ngig von Displaygro¨ße) auch Handy. (vgl. S.293)
(Item 154:) Mobiler Zugriff auf SAP (Stichwort: Reporting).
(vgl. S.293)
Zu den Items im Bereich Mobile Payment ergab sich unter Wissenschaftlern
folgender Konsens:
(Item 157:) Mobile Payment wird Basisdienst sein. (vgl. S.293)
(Item 158:) Mobile Payment ist von Mobile Commerce weitge-
hend unabha¨ngig und kann auch in anderen Bezahlszenarien
angewendet werden. (vgl. S.293)
Konsens (Wissenschaftler) bzgl. Abrechnungsmodellen:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche An-
wendungen und welche Abrechnungsmodelle werden Nutzern und Kunden
zur Verfu¨gung stehen?”. Bei der Auswertung wird zwischen den Items zu
6Bei Intra-Business-Anwendungen (nicht zu verwechseln mit B2B) handelt es sich
um Anwendungen, die im Unternehmen zur Unterstu¨tzung von unternehmensinternen
Abla¨ufen verwendet werden.
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Anwendungen und zu Abrechnungsmodellen unterschieden. Die folgenden
Ausfu¨hrungen beziehen sich auf die Items zu den Abrechnungsmodellen.
Im Rahmen der Runde 1 wurden 45 Items zu Abrechnungsmodellen generiert.
Bei den allgemeinen Items herrschte unter den Wissenschaftlern folgender
Konsens:
(Item 163:) Ohne akzeptierte Abrechnungsmodelle wird lang-
fristig nur sehr eingeschra¨nktes Angebot von mobilen Anwen-
dungen bestehen. (vgl. S.293)
(Item 168:) KISS - Keep it simple & stupid. Derzeit Irrweg:
kaum nachvollziehbare Tarifierung, die den Nutzer sta¨ndig an
die anfallenden Kosten erinnert. (vgl. S.294)
(Item 169:) Je nach Art der Leistung Wahl zwischen verschie-
denen Abrechnungsmodellen und damit Nutzung individueller
Zahlungspra¨ferenzen. (vgl. S.294)
(Item 170:) Hierbei steht Convenience-Aspekt im Vordergrund,
aber auch Akzeptanz der Ha¨ndler. (vgl. S.294)
Die Beurteilung der Items zu verbindungsorientierten Modellen (Prepaid,
Flat-Fee, volumenabha¨ngige Abrechnung, zeitabha¨ngige Abrechnung) brach-
te unter Wissenschaftlern folgenden Konsens:
(Item 171:) Netzbetreiber haben billing relation mit Kunden
und ko¨nnen diese zur Abrechnung von Diensten Dritter nut-
zen. (vgl. S.294)
(Item 172:) iMode ist ein Vorbild. (vgl. S.294)
(Item 173:) Flat-Fee ist geeignet fu¨r Machine-2-Machine An-
wendungen. (vgl. S.294)
(Item 176:) Abrechnung durch Netzbetreiber - Revenue Sharing
Modell. (vgl. S.294)
(Item 181:) Flat-Fee: Ein zumindest im Endkundenbereich
wu¨nschenswertes Modell. (vgl. S.295)
(Item 190:) Im Businessbereich in Kombination mit Abo-Modell
machbar. (vgl. S.295)
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Die Beurteilung der Items zu sachorientierten Modellen (lizenzbasiert, Pay-
per-Use/ Klick/ Transaktion/ etc., Premium-SMS, Premium-Rate-Number,
Abo) brachte unter Wissenschaftlern folgenden Konsens:
(Item 205:) Abos werden oft beibehalten, auch wenn Inhalt
nicht sta¨ndig genutzt wird. Hieraus resultiert ein ho¨herer
Average-Revenue-Per-User. (vgl. S.296)
(Item 207:) Einzug: Telefonrechnung oder Kreditkarte. (vgl.
S.296)
Konsens (Wissenschaftler) bzgl. Gescha¨ftsmodellen:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche
Gescha¨ftsmodelle werden dominieren?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden
54 Items zu Gescha¨ftsmodellen generiert.
Bei den allgemeinen Items herrschte unter den Wissenschaftlern folgender
Konsens:
(Item 210:) Das Gescha¨ftsmodell der meisten Player wird sein:
Kooperation mit Netzbetreiber bei
”
Revenue-Sharing”. (vgl.
S.297)
(Item 211:) Der Netzbetreiber beha¨lt Teil des Erlo¨ses ein, u¨ber-
nimmt dafu¨r aber Aufgaben wie Billing. (vgl. S.297)
Zum Gescha¨ftsmodell Enabling ergab sich unter Wissenschaftlern folgender
Konsens:
(Item 214:) Kleine Serviceanbieter: Realisierung von End-
gera¨ten, Dienstleistungen und technischer Anbindung vom
Contentanbieter zum Netzbetreiber. (vgl. S.297)
(Item 215:) Payment-Solutions werden z.B. Kreditkartenunter-
nehmen, Banken anbieten. (vgl. S.297)
(Item 216:) Umsatzerzielung vermutlich wie bei Kreditkarten-
oder Internet-Bezahlsystemen. (vgl. S.297)
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(Item 221:) Mobile Application Developer befa¨higen existieren-
de Dienstleister zur Nutzung einer Mehrkanalstrategie (wie
heute bei E-Commerce Installationen bei Warenha¨usern).
(vgl. S.297)
(Item 226:) Klassische Content-Anbieter (Medienunternehmen)
stellen Basis an Informationen zur Verfu¨gung, die von Be-
treibern mobiler Anwendungen genutzt werden ko¨nnen. (vgl.
S.298)
(Item 227:) Netzbetreiber: Zur Verfu¨gungstellung von Konnek-
tivita¨t. (vgl. S.298)
(Item 229:) Netzbetreiber: evtl. Revenue-Sharing. (vgl. S.298)
Bei den Items zu neuen Services wurden den Folgenden von Wissenschaftlern
einhellig zugestimmt:
(Item 235:) Benutzer werden hauptsa¨chlich fu¨r die Bereitstel-
lung und U¨bertragung von Informationen bezahlen. Daher
wird auch das Angebot von Inhalten besonders wichtig wer-
den. (vgl. S.298)
(Item 238:) Bezahlen werden die Werbetreibenden (wie im In-
ternet oftmals). (vgl. S.298)
(Item 239:) Medienanbieter werden Mobile Commerce nutzen,
um endlich wieder Geld fu¨r den Content zu erhalten. (vgl.
S.298)
(Item 243:) Schwerpunkt = Content. (vgl. S.299)
(Item 246:) Nutzer werden lieber fu¨r Dienste bezahlen, als mit
Werbung u¨berschu¨ttet zu werden. (vgl. S.299)
Den folgenden Items zu Erweiterungen konventioneller Produkte / Services
(Im Sinne von
”
Mehr”) haben die Wissenschaftler im Rahmen der Studie
zugestimmt:
(Item 251:) Die großen Zeitschriften und Szene Guides werden
ihren Content fu¨r die mobile Zielgruppe erweitern. (vgl. S.299)
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(Item 252:) Diese (großen Zeitschriften und Szene Guides) ha-
ben den Vorteil des Brandings und brauchen daher kein großes
Budget, um den Dienst bekannt zu machen. (vgl. S.299)
(Item 253:) Telematikdienste im Automobil (GPS, Stauwarner,
Inspektionserinnerung, Entertainment fu¨r Mitfahrer) werden
in ihrer Funktion u¨ber eine Nutzung des Mobilfunknetzes er-
weitert. (vgl. S.299)
(Item 254:) Mobile Funktionalita¨ten werden im Rahmen der
Produktentwicklung beru¨cksichtigt und mu¨ssen sich im Ge-
samtkostenrahmen neuer Produkte rechnen. (vgl. S.299)
Den folgenden Items zu Umgestaltungen konventioneller Produkte / Services
(Im Sinne von
”
Anders”) haben die Wissenschaftler im Rahmen der Studie
zugestimmt:
(Item 256:) Verkauf von Eintrittskarten unter Nutzung des End-
gera¨tes und des Mobilfunknetzes. (vgl. S.300)
(Item 257:) Konvergenz von Internet mit Mo¨glichkeiten Mo-
bilfunk: Kunde kann sich seine Ebay-Auktion auf Endgera¨t
u¨bertragen lassen und wird kurz vor Abschluss (oder wenn
u¨berboten) per Push auf Endgera¨t informiert. (vgl. S.300)
(Item 258:) Handlungsmo¨glichkeiten (bei Ebay) dann auch u¨ber
mobiles Endgera¨t. (vgl. S.300)
(Item 260:) U¨berwachungen von z.B. Ha¨usern, Jachten, Patien-
ten o.a¨.. (vgl. S.300)
Konsens (Wissenschaftler) bzgl. marktbeherrschender Kra¨fte:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Wer werden
die marktbeherrschenden Kra¨fte sein (Unternehmen, Allianzen, etc.)?”. Im
Rahmen der Runde 1 wurden 47 Items zu marktbeherrschenden Kra¨ften
generiert.
Bei den allgemeinen Items herrschte unter den Wissenschaftlern folgender
Konsens:
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(Item 266:) Marktbeherrschende Kra¨fte werden sein: Tele-
kommunikations-Industrie. (vgl. S.301)
Konsens herrschte unter Wissenschaftlern zu folgenden Items der Kategorie
”
Unternehmen”:
(Item 274:) Gute Chancen fu¨r Start-Ups bei Kooperation (ggf.
in Form von Joint Ventures) mit etablierten Unternehmen.
(vgl. S.301)
(Item 281:) Netzbetreiber nehmen derzeit eine a¨ußerst domi-
nante Position in der LBS-Wertscho¨pfungskette ein. (vgl. S.
302)
(Item 282:) Ein grundlegendes Element ihrer (Netzbetreiber)
Kundenbeziehung ist die bei Vertragskunden gegebene Zah-
lungsbeziehung. (vgl. S.302)
(Item 287:) Contentanbieter: Immer mehr Gewicht im Laufe
der Jahre, da eigensta¨ndige Applikationen auf den Endgera¨ten
laufen, welche nur noch die Internetverbindung zum Transport
der Daten nutzen. (vgl. S.302)
Konsens herrschte unter Wissenschaftlern zu folgenden Items der Kategorie
”
Kooperationen”:
(Item 295:) Die Potenziale lassen sich vermutlich am besten
durch das Eingehen strategischer Allianzen realisieren. (vgl.
S.303)
(Item 299:) Konkrete Allianzen sind schwer abscha¨tzbar und
ha¨ngen von der Wertscho¨pfungskette ab. (vgl. S.303)
(Item 303:) Insbesondere im Bereich der Mobile Payment solu-
tions sind strategische Allianzen zwischen Banken und Telcos
denkbar und wahrscheinlich. (vgl. S.303)
(Item 305:) Kooperation, statt auf Gewinne des anderen schie-
len, ist notwendig! (vgl. S.303)
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Es ergab sich im Rahmen der Studie unter den Wissenschaftlern kein
Konsens zu den Items bzgl. der RegTP.
Konsens (Wissenschaftler) bzgl. nationaler Besonderheiten:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche
nationalen Besonderheiten werden die Entwicklung und den Erfolg von
mobilen Anwendungen beeinflussen?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden 45
Items zu nationalen Besonderheiten generiert.
Zu den allgemeinen Aussagen ergab sich unter den Wissenschaftlern kein
Konsens.
Unter den Wissenschaftlern ergab sich zu folgendem Item der Kategorie
”
Be-
deutung der Kosten des Netzausbaus und der UMTS-Lizenzen” im Rahmen
der Studie Konsens:
(Item 312:) Bei der Entwicklung von 3G in Deutschland machen
sich die hohen Lizenzkosten bemerkbar, die bei Netzwerkbe-
treibern zur Verschiebung von Investitionen fu¨hren. Dies kann
die Entwicklung hemmen. (vgl. S.304)
Konsens ergab sich unter den Wissenschaftlern zu folgenden kulturellen Be-
sonderheiten:
(Item 322:) Deutsche zahlen ihre Rechnungen. (vgl. S.305)
(Item 328:) Wenn mal was passiert, will der Deutsche erreichbar
sein und andere erreichen ko¨nnen. (vgl. S.305)
(Item 329:) Deutsche hinterlegen ungern ihre Daten, was perso-
nalisiertes Dienstangebot erschwert (wirkt erfolgshemmend).
(vgl. S.305)
Konsens ergab sich unter den Wissenschaftlern zur folgenden geographischen
Besonderheit (zu den Items, die demographische Besonderheiten beschreiben,
ergab sich im Rahmen der Studie unter den Wissenschaftlern kein Konsens):
(Item 335:) Fo¨rderlich (fu¨r die Entwicklung des Mobile Busi-
ness) ist die Gro¨ße des deutschen Marktes. (vgl. S.306)
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Ferner wurde dem folgenden Item der Kategorie
”
Besonderheiten bzgl. der
Marktkommunikation, rechtlichen Besonderheiten und anderes” von den
Wissenschaftlern einhellig zugestimmt:
(Item 344:) Regulierung wird wichtige Rolle spielen. RegTP will
sich nicht nachsagen lassen, wegen hoher UMTS Gebu¨hren
nun sanfter mit den Mobilfunkbetreibern zu verfahren. (vgl.
S.307)
4.1.3 Konsens unter den Teilnehmern aus der Praxis
Wie in Tabelle
”
Kategorisierung der Items” (Kapitel 4) dargestellt, betrifft
der Konsens unter den Teilnehmern aus der Praxis insgesamt 26 Items (25
Items wurde zugestimmt, 1 Item wurde abgelehnt).
Die Aufbau der Wiedergabe des Konsenses orientiert sich am Aufbau des
Fragebogens der Runde 2 der Studie (Anhang 2).
Konsens (Teilnehmer aus der Praxis) bzgl. Technologien:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche
Technologien werden sich durchsetzen?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden
98 Items zu Technologien generiert.
Hinsichtlich der allgemeinen Aussagen zu Technologien besteht unter den
Teilnehmern aus der Praxis, die an den Runden 2 und 3 der Studie teilge-
nommen haben, Konsens zu folgendem Item:
(Item 4:) Verschiedene Technologien werden zuna¨chst parallel
verfu¨gbar sein. (vgl. S.281)
Zu den Items, die Aussagen zu U¨bertragungstechniken und Endgera¨ten/End-
gera¨teverhalten umfassen, ergab sich unter den Teilnehmern aus der Praxis
kein Konsens.
Bezu¨glich der Items zu Diensten und Protokollen (WAP, Imode, SMS, MMS)
ergab sich Konsens zu folgendem Item:
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(Item 79:) WAP war fu¨r den Endanwender zu teuer und zu
langsam - genug, um WAP scheitern zu lassen. Man ha¨tte dies
wissen ko¨nnen, wenn man die Technologie aus den Augen der
Endanwender betrachtet ha¨tte! (vgl. S.286)
Bezu¨glich der Sicherheitsstandards - und deren Notwendigkeit - (1d) ergab
sich im Rahmen der Studie Konsens unter den Teilnehmern aus der Praxis
zu folgendem Item:
(Item 92:) Mindestanforderungen an Sicherheit mu¨ssen erfu¨llt
sein. (vgl. S.287)
Konsens (Teilnehmer aus der Praxis) bzgl. Nutzer- / Kundenstruk-
tur:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Wie wird die
Nutzer- / Kundenstruktur aussehen?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden 23
Items zur Nutzer- / Kundenstruktur generiert.
Unter den Teilnehmern aus der Praxis ergab sich kein Konsens zur Nutzer-/
Kundenstruktur.
Konsens (Teilnehmer aus der Praxis) bzgl. Anwendungen:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche An-
wendungen und welche Abrechnungsmodelle werden Nutzern und Kunden
zur Verfu¨gung stehen?”. Bei der Auswertung wird zwischen den Items zu
Anwendungen und zu Abrechnungsmodellen unterschieden. Die folgenden
Ausfu¨hrungen beziehen sich auf die Items zu den Anwendungen. Im Rahmen
der Runde 1 wurden 41 Items zu Anwendungen generiert.
Unter den Teilnehmern aus der Praxis ergab sich zu dem folgenden allgemei-
nen Item Konsens:
(Item 127:) Anwendungen mu¨ssen bedienbar sein, um ausrei-
chende Akzeptanz zu erreichen. (vgl. S.291)
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Zu den Items, die Anwendungen im Bereich Business2Consumer (Services)
betreffen, wurde unter Teilnehmern aus der Praxis kein Konsens erzielt. Hin-
sichtlich der Items zu Anwendungen im Bereich Business2Consumer (Goods)
wurde unter den Teilnehmern aus der Praxis folgender Konsens erzielt:
(Item 143:) (Kaufen von) Tickets. (vgl. S.292)
(Item 144:) Einbindung mobiler Anwendungen in Konzepte wie
eBay. (vgl. S.292)
Konsens ergab sich unter den Teilnehmern aus der Praxis im Bereich Intra-
Business-Anwendungen bei folgendem Item:
(Item 151:) Es sind Anwendungen zu erwarten, die z.T. ohne
direkte menschliche Intervention arbeiten, wie z.B. die U¨ber-
wachung von Gera¨ten, Flottenmanagement u.a¨.. (vgl. S.292)
Bezu¨glich der Items zu Anwendungen im Bereich Mobile Payment wurde
unter Teilnehmern aus der Praxis kein Konsens erzielt.
Konsens (Teilnehmer aus der Praxis) bzgl. Abrechnungsmodellen:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche An-
wendungen und welche Abrechnungsmodelle werden Nutzern und Kunden
zur Verfu¨gung stehen?”. Bei der Auswertung wird zwischen den Items zu
Anwendungen und zu Abrechnungsmodellen unterschieden. Die folgenden
Ausfu¨hrungen beziehen sich auf die Items zu den Abrechnungsmodellen.
Im Rahmen der Runde 1 wurden 45 Items zu Abrechnungsmodellen generiert.
Bei den allgemeinen Items herrschte unter den Teilnehmern aus der Praxis
folgender Konsens:
Von den Teilnehmern aus der Praxis wurde abgelehnt: (Item
167:)Dem Nutzer ist das Abrechnungsmodell vo¨llig egal. (vgl.
S.294)
Zu den folgenden Items, die verbindungsorientierte Abrechnungsmodelle
(Prepaid, Flat-Fee, volumenabha¨ngige Abrechnung, zeitabha¨ngigie Abrech-
nung) betreffen wurde, unter den Teilnehmern aus der Praxis Konsens er-
reicht:
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(Item 171:) Netzbetreiber haben billing relation mit Kunden
und ko¨nnen diese zur Abrechnung von Diensten Dritter nut-
zen. (vgl. S.294)
(Item 176:) Abrechnung durch Netzbetreiber - Revenue Sharing
Modell. (vgl. S.294)
(Item 185:) Das third-party-billing durch Netzbetreiber hat der-
art viele Vorteile, dass es sich noch u¨ber Jahre als bevorzugtes
Abrechnungsschema halten wird. (vgl. S.295)
Bezu¨glich der Items zu sachorientierten Abrechnungsmodellen (lizenzbasiert,
Pay-per-Use / Klick / Transaktion / etc., PremiumSMS, Premium-Rate-
Number, Abo) wurde unter den Teilnehmern aus der Praxis kein Konsens
erreicht.
Konsens (Teilnehmer aus der Praxis) bzgl. Gescha¨ftsmodellen:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche
Gescha¨ftsmodelle werden dominieren?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden
54 Items zu Gescha¨ftsmodellen generiert.
Bei den allgemeinen Items herrschte unter den Teilnehmern aus der Praxis
folgender Konsens:
(Item 211:) Der Netzbetreiber beha¨lt Teil des Erlo¨ses ein, u¨ber-
nimmt dafu¨r aber Aufgaben wie Billing. (vgl. S.297)
Zum Gescha¨ftsmodell Enabling ergab sich unter den Teilnehmern aus der
Praxis folgender Konsens:
(Item 220:) Relevantes Gescha¨ftsmodell: Herstellung von End-
gera¨ten u.a. relevante Technologien. (vgl. S.297)
(Item 221:) Mobile Application Developer befa¨higen existieren-
de Dienstleister zur Nutzung einer Mehrkanalstrategie (wie
heute bei E-Commerce Installationen bei Warenha¨usern).
(vgl. S.297)
(Item 227:) Netzbetreiber: Zur Verfu¨gungstellung von Konnek-
tivita¨t. (vgl. S.298)
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(Item 228:) Netzbetreiber: Umsa¨tze durch Traffic. (vgl. S.298)
(Item 230:) Netzbetreiber: Kann auch die Rolle des Betreibers
von Diensten u¨bernehmen. (vgl. S.298)
Bezu¨glich der Items zu neuen Services ergab sich unter den Teilnehmern aus
der Praxis kein Konsens.
Den folgenden Items zu Erweiterungen konventioneller Produkte / Services
(Im Sinne von
”
Mehr”) haben die Teilnehmer aus der Praxis im Rahmen der
Studie zugestimmt:
(Item 251:) Die großen Zeitschriften und Szene Guides werden
ihren Content fu¨r die mobile Zielgruppe erweitern. (vgl. S.299)
(Item 253:) Telematikdienste im Automobil (GPS, Stauwarner,
Inspektionserinnerung, Entertainment fu¨r Mitfahrer) werden
in ihrer Funktion u¨ber eine Nutzung des Mobilfunknetzes er-
weitert. (vgl. S.299)
Dem folgenden Item zu Umgestaltungen konventioneller Produkte / Services
(Im Sinne von
”
Anders”) haben die Teilnehmer aus der Praxis im Rahmen
der Studie zugestimmt:
(Item 256:) Verkauf von Eintrittskarten unter Nutzung des End-
gera¨tes und des Mobilfunknetzes. (vgl. S.300)
Konsens (Teilnehmer aus der Praxis) bzgl. marktbeherrschender
Kra¨fte:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Wer werden
die marktbeherrschenden Kra¨fte sein (Unternehmen, Allianzen, etc.)?”. Im
Rahmen der Runde 1 wurden 47 Items zu marktbeherrschenden Kra¨ften
generiert.
Zu den allgemeinen Items konnte unter den Teilnehmern aus der Praxis kein
Konsens erzielt werden.
Konsens herrschte unter den Teilnehmern aus der Praxis zu folgenden Items
der Kategorie
”
Unternehmen”:
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(Item 274:) Gute Chancen fu¨r Start-Ups bei Kooperation (ggf.
in Form von Joint Ventures) mit etablierten Unternehmen.
(vgl. S.301)
(Item 280:) NTTDoCoMo wird kein marktbeherrschender
Player sein. (vgl. S.302)
(Item 282:) Ein grundlegendes Element ihrer (Netzbetreiber)
Kundenbeziehung ist die bei Vertragskunden gegebene Zah-
lungsbeziehung. (vgl. S.302)
Konsens herrschte unter den Teilnehmern aus der Praxis zu folgendem Item
der Kategorie
”
Kooperationen”:
(Item 296:) Im Unterschied zum E-Business: Allianzen und Ko-
operationen haben hohen Stellenwert. Grund: unbu¨rokrati-
sche Zusammenfu¨hrung von Kompetenzen in fru¨her Markt-
phase. (vgl. S.303)
Es ergab sich im Rahmen der Studie unter den Teilnehmern aus der Praxis
kein Konsens zu den Items bzgl. der RegTP.
Konsens (Teilnehmer aus der Praxis) bzgl. nationaler Besonderhei-
ten:
Die Frage an die Teilnehmer der Studie in Runde 1 lautete:
”
Welche
nationalen Besonderheiten werden die Entwicklung und den Erfolg von
mobilen Anwendungen beeinflussen?”. Im Rahmen der Runde 1 wurden 45
Items zu nationalen Besonderheiten generiert.
Zu den allgemeinen Aussagen ergab sich unter den Teilnehmern aus der Pra-
xis kein Konsens. Das gleiche trifft fu¨r die Items der Kategorie
”
Bedeutung
der Kosten des Netzausbaus und der UMTS-Lizenzen” zu.
Konsens ergab sich unter den Teilnehmern aus der Praxis zu folgenden kul-
turellen Besonderheiten:
(Item 324:) Technologieaversion existiert zumindest bei jungen
Deutschen nicht (siehe SMS). (vgl. S.305)
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(Item 330:) Der deutsche Mobilfunkmarkt hat einen der ho¨chs-
ten Anteile an Vertragskunden in Europa, dies gibt einen
gesicherten Background fu¨r operierende Unternehmen. (vgl.
S.306)
Kein Konsens ergab sich unter den Teilnehmern aus der Praxis zu geogra-
phischen und demographischen Besonderheiten. Ferner wurde kein Konsens
zu Items der Kategorie
”
Besonderheiten bzgl. der Marktkommunikation,
rechtlichen Besonderheiten und anderes” erreicht.
4.1.4 Zusammenfassung der Erkenntnisse zum Kon-
sens
Insgesamt haben an der Studie etwa doppelt so viele Teilnehmer aus der
Praxis mitgewirkt als Teilnehmer aus der Wissenschaft. Eventuell bedingt
sich hieraus ein umfassenderer Konsens bei den Wissenschaftlern, da weniger
Einzelmeinungen einfließen. Der Nachweis hierfu¨r ist jedoch anhand der vor-
liegenden Daten nicht zu erbringen. Die Erkenntnisse werden im Folgenden
ohne Spekulation hinsichtlich solcher Begebenheiten verwertet. Immerhin
haben 6 Teilnehmer aus der Wissenschaft an allen drei Runden und 10
Teilnehmer an mindestens einer Runde der Delphi-Studie teilgenommen,
wodurch der Durchschnittliche-Gruppen-Fehler zwar ho¨her einzuscha¨tzen
ist als in der Gruppe der Teilnehmer aus der Praxis, aber noch als tolerabel
gelten kann.
Der im Rahmen der Studie ermittelte Konsens unter allen Teilnehmern ist
sehr allgemein und wenig umfassend. Die teilnehmenden Experten hatten in
in Runde 3 der Studie (Fragenblock A, vgl. Anhang 3) Gelegenheit, Stellung
zum Konsens zu nehmen. Hierbei wurden - neben Bekundungen, dass den
Aussagen weiterhin zugestimmt wird - folgende Aussagen gemacht:
•
”
Die Anzahl der konsensfa¨higen Aussagen ha¨ufen sich zu den Themen
Anwendungen und Gescha¨ftsmodelle, was die Wichtigkeit dieser The-
men fu¨r den Erfolg von Mobile Internet widerspiegelt.”
•
”
Der Konsens beschreibt m.E. nicht mehr als die aktuelle Situation der
Branche. Ziemlich du¨nnes Ergebnis.”
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•
”
Ich bin mit den [...] aufgefu¨hrten Aussagen einverstanden. Es scheint
mir aber, dass keine neuen Aspekte dazugekommen sind, welche nicht
schon als allgemein akzeptiert gelten.”
•
”
Die Aussagen, die allgemeinen Konsens fanden, sind (leider) recht
allgemein. Andererseits bilden sie sicher eine gute Grundlage fu¨r
weitere Arbeiten und sind daher - trotz ihres allgemeinen Charakters
- recht hilfreich.”
4.2 Dissens im Rahmen der Studie
Zu den meisten Aussagen, die im Rahmen der Runde 1 der Studie von den
Teilnehmern abgegeben wurden, konnte im Rahmen der Studie keine umfas-
sende Zustimmung bzw. Ablehnung durch die Experten (Konsens) erreicht
werden. Zu diesen Aussagen besteht Dissens. Ein Dissens liegt bei den Items
der folgenden auf Seite 83 vorgestellten Kategorien vor:
• große Zustimmung (≥4/5 der Teilnehmer)
• relative Zustimmung (≥2/3 der Teilnehmer)
• zwei etwa gleich große Lager
• relative Ablehnung (≥2/3 der Teilnehmer)
• große Ablehnung (≥4/5 der Teilnehmer)
Die Darstellung des Dissenses geschieht im Folgenden in drei Schritten:
a) Zuna¨chst wird auf die Items eingegangen, die bei den Wissenschaftlern
einen Konsens erreichten, zu denen es aber Widerspruch von Teilnehmern
aus der Praxis gibt (Kapitel 4.2.1).
b) Danach wird auf die Items eingegangen, die bei den Teilnehmern aus
der Praxis einen Konsens erreichten, zu denen es aber Widerspruch von
Teilnehmern aus der Wissenschaft gibt (Kapitel 4.2.2).
c) Im dritten Schritt wird auf die verbleibenden Items eingegangen (Kapitel
4.2.3). Hierbei wird die oben dargestellte Kategorisierung beachtet.
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Um einen U¨berblick hinsichtlich der Zuordnung der in den Kapiteln 4.2.1 und
4.2.2 behandelten Items zu den oben dargestellten Kategorien anzubieten,
erfolgt jeweils am Ende der Ausfu¨hrungen zu den Kategorien in Kapitel
4.2.3 eine Nennung deren Item-Nummer.7
4.2.1 Widerspruch aus der Praxis gegen Konsens der
Wissenschaftler
Im Folgenden wird der Widerspruch der Teilnehmer aus der Praxis gegen
den Konsens der Wissenschaftler analysiert. Zu den 85 Items, denen
Wissenschaftler im Konsens zustimmen, besteht bei 70 Items kein Konsens
unter den Teilnehmern aus der Praxis. Ferner besteht unter den Teilnehmern
aus der Praxis kein Konsens zu den 4 Items, welche die Teilnehmer aus
der Wissenschaft im Konsens abgelehnt haben. Zu diesen 74 von den
Teilnehmern aus der Praxis nicht im Konsens beurteilten Items ergaben
sich - unter Beru¨cksichtigung eventueller Wechsel in der Auffassung in der
Runde 3 der Studie - 196
”
Gegenstimmen”. Allein ein Teilnehmer aus der
Praxis hat dabei 25 Items abgelehnt.
Insgesamt wurde von jedem der 21 Teilnehmer aus der Praxis, die in diesem
Zusammenhang analysiert werden ko¨nnen8, mindestens ein Item nicht in
U¨bereinstimmung mit den an der Studie teilnehmenden Wissenschaftlern
beurteilt.
Ha¨tten (wesentlich) mehr Personen an der Studie teilgenommen, wa¨re es
eventuell mo¨glich zu analysieren, ob z.B. Personen, die bei Netzbetreibern
arbeiten, dem Konsens der Wissenschaftler na¨her stehen als Personen,
die z.B. bei Unternehmensberatungen arbeiten. Im Rahmen der Studie
ergab sich zwar das in der folgenden Abbildung dargestellte Bild, Schlu¨sse
ko¨nnen hieraus wegen mangelnder Repra¨sentativita¨t aber (leider) nicht
gezogen werden. Die Darstellung erfolgt, um das Interesse hinsichtlich einer
Kenntnisnahme zu befriedigen und um aufzuzeigen, dass sich zumindest im
Rahmen der Delphi-Studie Mobile Business keine Anhaltspunkte ergeben
7Vor der Nennung der Item-Nummer erfolgt der kennzeichnende Hinweis ”Zur Infor-
mation”.
8Um in diesem Zusammenhang analysiert werden zu ko¨nnen, muss ein Teilnehmer aus
der Praxis an der Runde 2 der Studie teilgenommen haben.
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haben, die einen Schluss hinsichtlich einer Na¨he bestimmter Berufsgruppen
zu Ansichten, die in der Wissenschaft bestehen, zulassen wu¨rden. Die
Kategorie
”
>15” beinhaltet solche Teilnehmer, die 15 oder mehr der 74
Items anders als die Teilnehmer aus der Wissenschaft beurteilt haben. Die
Kategorisierung erfolgt, um die Anonymita¨t der einzelnen Teilnehmer zu
wahren.
Kategorie Anzahl der Sparte/Kat.
Personen/Kategorie
>15 3 Mobile Marketing,
UB9, Netzbetreiber
10-14 6 Mobile Marketing, UB,
Netzbetreiber, Media,
Softwarehersteller
5-9 9 LBS-Experte, Hardware-
herteller, Endgera¨te-
hersteller, UB, Software-
hersteller
0-4 3 Hardwareherteller, Netz-
betreiber, Software-
hersteller
Tabelle 4.3: Na¨he Berufsgruppen zum Konsens in Wissenschaft
Im Folgenden werden zuna¨chst die Items untersucht, die von relativ vielen
Experten aus der Praxis anders beurteilt wurden (Kapitel 4.2.1.1). Kapitel
4.2.1.2 widmet sich bei analoger Vorgehensweise den Items, die von 2 bis 3
Experten aus der Praxis anders beurteilt wurden.
Der weit u¨berwiegende Teil der Items, die von Teilnehmern aus der Wis-
senschaft im Konsens gesehen wurde, von Teilnehmern aus der Praxis aber
nicht, wurde hingegen jeweils nur von einzelnen Experten anders beurteilt.
15 von 21 Teilnehmern aus der Praxis haben dabei mindestens einmal ganz
allein eine Einzelmeinung vertreten; ein Teilnehmer hat sogar sechsmal ganz
allein eine Einzelmeinung vertreten (leider hat dieser Teilnehmer die Runde
3 der Studie nicht beantwortet, wodurch eventuelle Fehleingaben nicht korri-
giert werden konnten). Die Items, die nur von einem Experten aus der Praxis
anders beurteilt wurden, werden in Kapitel 4.2.1.3 analysiert.
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4.2.1.1 (Relativ) deutlicher Widerspruch von Teilnehmern aus
der Praxis
Von den 74 Items, die von den Teilnehmern aus der Praxis (anders als bei
den Wissenschaftlern) nicht im Konsens beurteilt wurden, waren 11 Items
nicht Gegenstand des Fragenblocks B der Runde 3 der Studie, weil hier das
Eingangskriterium zum Fragenblock (andere Auffassung als 4/5 der Exper-
ten, die eine Bewertung zum Aspekt abgegeben haben) nicht zutraf - was
bedeutet, dass hier der Dissens erheblich ist. Diese 11 Items sind die Folgen-
den. Jeweils in einer Klammer wurde der Dissens - auch bzgl. in Runde 2
abgegebener Kommentare - analysiert:10
(Item 54:) UMTS nur als Wide-Area-Technologie. Ansonsten:
WLAN. (Das Item wurde von Teilnehmern aus der Praxis
7-mal abgelehnt, 14-mal wurde zugestimmt. Zu dem Item,
dem Wissenschaftler im Konsens zustimmen, besteht unter
den Teilnehmern aus der Praxis
”
großer Dissens”. In Runde
2 wurde von einem Teilnehmer die Ablehnung kommentiert:
”
in dieser Ausschließlichkeit gilt das nur fu¨r Ballungsra¨ume”.)
(vgl. S.284)
(Item 55:) 3G wird wohl erst in ca. 2-3 Jahren teilweise
verfu¨gbar sein und zu signifikanten Umsa¨tzen fu¨hren. (Das
Item wurde von Teilnehmern aus der Praxis 7-mal abgelehnt,
13-mal wurde zugestimmt. Zu dem Item, dem Wissenschaft-
ler im Konsens zustimmen, besteht unter den Teilnehmern
aus der Praxis
”
großer Dissens”. In Runde 2 wurde von einem
Teilnehmer die Ablehnung kommentiert:
”
Die Verfu¨gbarkeit
mag stimmen, aber (signifikante) Umsa¨tze werden sich erst
spa¨ter einstellen.”) (vgl. S.285)
(Item 104:) Mobile Lo¨sungen tangieren alle Bereiche des Lebens
und sind an alle Personen adressiert. Der einzige Unterschied
wird in der Ha¨ufigkeit des Aufrufes von Informationen be-
stehen. Kriterium: Einkommen/Vermo¨gen. (Das Item wurde
10In Klammern ist zuna¨chst jeweils das Beurteilungsverhalten der Teilnehmer aus der
Praxis angegeben. Die Differenz der Summe von Ablehnung und Zustimmung zu 21 ent-
spricht der Anzahl der Teilnehmer, die das Item nicht oder mit ”0” bewertet haben.
KAPITEL 4 Erste Auswertung: Konsens und Dissens 113
von Teilnehmern aus der Praxis 7-mal abgelehnt, 13-mal wur-
de zugestimmt. Zu dem Item, dem Wissenschaftler im Kon-
sens zustimmen, besteht unter den Teilnehmern aus der Pra-
xis
”
großer Dissens”. Zu dem Item wurden keine Kommentare
abgegeben.) (vgl. S.289)
(Item 120:) Nutzer: vorwiegend ma¨nnliche Personen zwischen
25 und 45 Jahren mit ho¨herem Einkommen und Bildungs-
stand. Grund: mBusiness bietet diesem Nutzer einen ho¨heren
Mehrwert. (Das Item wurde von Teilnehmern aus der Pra-
xis 6-mal abgelehnt, 15-mal wurde zugestimmt. Zu dem Item,
dem Wissenschaftler im Konsens zustimmen, besteht unter
den Teilnehmern aus der Praxis
”
relative Zustimmung”. In
Runde 2 wurde von einem Teilnehmer die Ablehnung kom-
mentiert:
”
Wer seine Kunden nicht kennt oder bestehende
und potentielle Bedu¨rfnisse und Trends nicht erforscht, den
bestraft der Markt.” (vgl. S.290)
(Item 214:) Kleine Serviceanbieter (als erfolgreiches Gescha¨fts-
modell): Realisierung von Endgera¨ten, Dienstleistungen und
technischer Anbindung vom Contentanbieter zum Netzbetrei-
ber. (Das Item wurde von Teilnehmern aus der Praxis 6-mal
abgelehnt, 13-mal wurde zugestimmt. Zu dem Item, dem Wis-
senschaftler im Konsens zustimmen, besteht unter den Teil-
nehmern aus der Praxis
”
relative Zustimmung”. In Runde
2 wurde Ablehnung von einem Teilnehmer mit dem Hinweis
”
keine Endgera¨te” kommentiert.) (vgl. S.297)
(Item 246:) Nutzer werden lieber fu¨r Dienste bezahlen, als mit
Werbung u¨berschu¨ttet zu werden. (Das Item wurde von Teil-
nehmern aus der Praxis 6-mal abgelehnt, 15-mal wurde zuge-
stimmt. Zu dem Item, dem Wissenschaftler im Konsens zu-
stimmen, besteht unter den Teilnehmern aus der Praxis
”
re-
lative Zustimmung”. In Runde 2 wurde lediglich Zustimmung
kommentiert, und zwar wie folgt:
”
im Fall von U¨berschu¨ttung
schon”,
”
...hoffentlich!”.) (vgl. S.299)
(Item 287:) Contentanbieter: Immer mehr Gewicht im Laufe
der Jahre, da eigensta¨ndige Applikationen auf den Endgera¨ten
KAPITEL 4 Erste Auswertung: Konsens und Dissens 114
laufen, welche nur noch die Internetverbindung zum Transport
der Daten nutzen. (Das Item wurde von Teilnehmern aus der
Praxis 6-mal abgelehnt, 14-mal wurde zugestimmt. Zu dem
Item, dem Wissenschaftler im Konsens zustimmen, besteht
unter den Teilnehmern aus der Praxis
”
relative Zustimmung”.
In Runde 2 wurde die Ablehnung von einem Teilnehmer damit
begru¨ndet, dass die
”
access-control noch ganz offen ist”.) (vgl.
S.302)
(Item 299:) Konkrete Allianzen sind schwer abscha¨tzbar und
ha¨ngen von der Wertscho¨pfungskette ab. (Das Item wurde von
Teilnehmern aus der Praxis 6-mal abgelehnt, 15-mal wurde
zugestimmt. Zu dem Item, dem Wissenschaftler im Konsens
zustimmen, besteht unter den Teilnehmern aus der Praxis
”
re-
lative Zustimmung”. Zu dem Item wurden keine Kommentare
abgegeben.) (vgl. S.303)
(Item 303:) Insbesondere im Bereich der Mobile Payment so-
lutions sind strategische Allianzen zwischen Banken und Tel-
cos denkbar und wahrscheinlich. (Das Item wurde von Teil-
nehmern aus der Praxis 8-mal abgelehnt, 13-mal wurde zu-
gestimmt. Zu dem Item, dem Wissenschaftler im Konsens
zustimmen, besteht unter den Teilnehmern aus der Praxis
”
großer Dissens”. Zu dem Item wurden keine Kommentare
abgegeben.) (vgl. S.303)
(Item 322:) Deutsche zahlen ihre Rechnungen. (Das Item wurde
von Teilnehmern aus der Praxis 8-mal abgelehnt, 11-mal wur-
de zugestimmt. Zu dem Item, dem Wissenschaftler im Kon-
sens zustimmen, besteht unter den Teilnehmern aus der Praxis
”
großer Dissens”. Die Ablehnung wurde von einem Teilnehmer
mit der Aussage
”
Scho¨n wa¨re es!” kommentiert.) (vgl. S.305)
(Item 344:) Regulierung wird wichtige Rolle spielen. RegTP will
sich nicht nachsagen lassen, wegen hoher UMTS Gebu¨hren
nun sanfter mit den Mobilfunkbetreibern zu verfahren. (Das
Item wurde von Teilnehmern aus der Praxis 9-mal abgelehnt,
4-mal wurde zugestimmt. Das Item, dem Wissenschaftler im
Konsens zustimmen, erfa¨hrt von den Teilnehmern aus der Pra-
xis eine
”
relative Ablehnung”. Das Item wurde nicht kommen-
tiert.) (vgl. S.307)
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Jeder Teilnehmer aus der Praxis lehnte mindestens einen der vorstehenden
Items ab. Von drei Teilnehmern aus der Praxis wurden sechs der vorstehen-
den Items abgelehnt. Ein besonderes Muster war in der Ablehnung nicht
erkennbar.
Einige Items, bei denen unter Wissenschaftlern Konsens herrscht, der Wider-
spruch unter den Teilnehmern aus der Praxis aber erheblich ist, waren Gegen-
stand der Runde 3. Bei vier dieser Items bestand auch nach der Durchfu¨hrung
der Runde 3 deutlicher Widerspruch unter den Teilnehmern aus der Praxis
(d.h. es liegt jeweils lediglich
”
relative Zustimmung” vor):
(Item 125:) Der Erfolg von mobilen Anwendungen ha¨ngt stark
davon ab, wie schnell funktionsfa¨hige fu¨r Unternehmen nutz-
bare mobile Lo¨sungen zur Verfu¨gung stehen, die in bestehende
Anwendungslandschaften integriert werden ko¨nnen. (Ein Ex-
perte aus der Praxis kommentiert in Runde 3 der Studie sei-
ne Ablehnung dieses Items wie folgt:
”
Ich glaube nicht, dass
der Erfolg von mobilen Anwendungen stark von Unterneh-
menslo¨sungen abha¨ngig ist. Ich sehe eher eine Abha¨ngigkeit
vom residential Markt. Ziel muss es sein, Lo¨sungen zu entwi-
ckeln, welche einen offensichtlichen Mehrwert fu¨r diesen Markt
bilden ”. Die Ablehnung wurde somit begru¨ndet.) (vgl. S.291)
(Item 135:) (Zu: Eine interessante mobile Anwendung ist Mobile
Health Care.) Dabei: Tracking der Lebensfunktionen gefa¨hr-
lich, weil Computerfehler fatal - Tod des Patienten - sein ko¨nn-
ten. Besser, d.h. wird erfolgreich sein: Warnsystem mit Ge-
wa¨hrleistung schneller Hilfe durch nahes Hilfspersonal. (Von
den vier Experten aus der Praxis, die dieses Item abgelehnt
haben, haben in Runde 3 der Studie drei ihre Ablehnung be-
gru¨ndet:
”
Es wird sich zeigen, inwiefern solche Warnsysteme
die Akzeptanz bei den Endkunden finden. Das Problem die-
ser Anwendungen sehe ich im System selbst. Warnsysteme
(Sonden) beinhalten eine gewisse Art von Tracking funktion
und die Auslo¨sung eines Alarms hat immer eine Interpretation
des Fachpersonals zur Folge. Das bedeutet, der Patient wird
aufgefordert, in den na¨chsten Stunden das Spital oder einen
Arzt aufzusuchen. Doch gerade hier scheint mir ein Problem
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vorhanden zu sein. Im Spital kann ein
”
Alarm” durch das
Personal relativ schnell gekla¨rt und in vielen Fa¨llen als un-
kritisch eingestuft werden. Doch durch die ra¨umliche Distanz
wird dies allerdings schwierig und kann zu unno¨tigen Aktio-
nen fu¨hren.”,
”
Nicht Computerfehler sind am wahrscheinlichs-
ten, sondern menschliches Versagen, so dass ich der Aussage
nicht zustimmen kann.”,
”
Das Warnsystem bringt dieselben
Probleme wie das Tracking, wenn es um Lebensfunktionen
geht. Diese sollten, wenn mo¨glich, durch mehr als ein System
u¨berpru¨ft werden (Minimierung von Fehlern und Ausfallwahr-
scheinlichkeiten)”. Mehrere Gru¨nde werden somit gegen das
Item vorgebracht.) (vgl. S.291)
(Item 146:) Intra-Business-Anwendungen werden in den na¨chs-
ten Jahren als Mittel zur Verbesserung der Produktivita¨t von
Unternehmensprozessen Treiber der Entwicklung sein. (Item
146 wurde von vier Experten aus der Praxis abgelehnt. Ein
Experte kommentiert seine Ablehnung:
”
Ich glaube nicht, dass
solche Anwendungen eine Treiber-Rolle u¨bernehmen werden.
Wo ist der quantifizierbare Nutzen?”. Die Mindermeinung
wurde somit begru¨ndet.) (vgl. S.292)
(Item 260:) Wird ein erfolgreiches Gescha¨ftsmodell sein: U¨ber-
wachungen von z.B. Ha¨usern, Jachten, Patienten o.a¨.. (Vier
Experten aus der Praxis haben dieses Item abgelehnt. Zwei
Experten begru¨nden ihre Auffassung:
”
Wo ist das Business
Modell? Technisch machbar, aber niemand wird genug inves-
tieren.”,
”
Braucht kein Mensch!” Die Mindermeinung wurde
somit auf unterschiedliche Art und Weise begru¨ndet.) (vgl.
S.300)
Bei den angefu¨hrten Items war teilweise deutlicher Widerspruch zur Mei-
nung der Teilnehmer aus der Wissenschaft spu¨rbar, der nicht aus (eventuell
durchaus begru¨ndeten) Einzelmeinungen herru¨hrt, sondern unter Experten
aus der Praxis Gewicht hat. Der Widerspruch z.B. zu den Zahlungsgewohn-
heiten der Deutschen du¨rfte dabei in (schlechten) Erfahrungen gru¨nden, die
Experten aus der Wissenschaft so tatsa¨chlich wohl nicht machen ko¨nnen.
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4.2.1.2 Vereinzelter Widerspruch gegen den Konsens der Wissen-
schaftler
Im Folgenden werden bei analoger Vorgehensweise wie im vorangegangenen
Kapitel die Items analysiert, die zwar von mehr als einem Experten aus der
Praxis abgelehnt wurden, die aber nicht dem Kapitel 4.2.1.1 zuzuordnen
waren, da der Widerspruch nicht als deutlich eingescha¨tzt wurde. 18
Items, denen die Wissenschaftler im Konsens zustimmen, wurden von zwei
Experten abgelehnt und 12 Items von drei Experten. Drei Items, die die
Wissenschaftler im Konsens ablehnen, wurde von jeweils zwei Experten aus
der Praxis zugestimmt.
Den folgenden Items wurde von Wissenschaftlern im Konsens zugestimmt,
bei den Experten besteht hinsichtlich einer Ablehnung eine Mindermeinung
(Widerspruch von zwei oder drei Experten aus der Praxis):
(Item 10:) Bluetooth ist (Infrarot) klar u¨berlegen. (Ein Ex-
perte, der dieses Item ablehnt, begru¨ndet die Ablehnung wie
folgt:
”
Was die Datenu¨bertragung und die spontane Konnekti-
vita¨t mit anderen Gera¨ten angeht, stimme ich dieser Aussage
auch zu. Wo ich aber in Zukunft gerichtete Kommunikati-
on beno¨tige (Museen, Window-Shopping, Krankenhaus, Ein-
gangstu¨ren), ist Bluetooth wegen seiner nicht gerichteten Aus-
strahlungskugel nicht geeignet zur Identifikation und aus mei-
ner Sicht ist Identifikation im ersten Schritt wichtiger als die
Datenu¨bertragung.” Item 10 wurde somit fundiert abgelehnt.)
(vgl. S.282)
(Item 16:) Bluetooth ist eher Unterstu¨tzungstechnologie im Ho-
me- und Office-Bereich zur Reduzierung von Kabelmeter. (Die
Ablehnung dieses Items durch eine Minderheit der Teilnehmer
aus der Praxis wurde von diesen unterschiedlich begru¨ndet.
Einigen ging die Aussage nicht weit genug:
”
Bluetooth wird
eine wichtige Schnittstelle zwischen vielen Devices, nicht nur
Home- und Office.”,
”
Bluetooth kann mehr.” Einem ande-
ren Experten ging die Aussage hingegen zu weit:
”
Bluetooth
dient der Verbindung u¨ber letzte Zentimeter und nicht als Er-
satz von (Netzwerk-) Kabelmetern. Bluetooth kann die Ka-
bel auf dem Schreibtisch ersetzen; fu¨r Verbindungen zwischen
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Rechnern und (breitbandigen) Internetzuga¨ngen sind andere
Technologien (WLAN) besser geeignet.” Dieser Experte merkt
aber auch an, dass es bei Bluetooth Probleme mit Latenzzei-
ten beim Verbindungsaufbau zwischen Bluetooth-Endgera¨ten
gibt. Zu einer Mehrheitsmeinung existieren somit mehrere be-
gru¨ndete abweichende Auffassungen.) (vgl. S.282)
(Item 23:) In Hotspots wird WLAN die Technologie fu¨r mobi-
le Datenkommunikation werden, noch bevor UMTS nennens-
werte Penetration erreicht. Gru¨nde: WLAN ist preiswert bzw.
kostenlos fu¨r Nutzer, ausgereift, bietet große Produktvielfalt,
ist ohne Lizenz installierbar, hat hohe Datenraten. (Dieses
Item wurde von einigen Experten aus der Praxis mit Vehe-
menz abgelehnt. Runde 2:
”
Kosten fu¨r die Abdeckung von
großen Gebieten immens hoch. Kostenlos wird es diese Net-
ze nicht geben.”,
”
Zu hohe Transaktionskosten, um Stand-
orte aufzubauen, kein Roaming, keine Sicherheit”. Runde 3:
”
Wieso soll WLAN preiswert sein? Die Stationen sind zwar
preisgu¨nstig, um aber ein fla¨chendeckendes Netz zu errich-
ten, braucht man ungleich viel mehr Stationen. WLAN ist
nicht in allen Gera¨ten vorhanden. Zielt man auf den Busi-
ness Markt ist diese Aussage bestimmt richtig (Außendienst
mit WLAN-Karte und UMTS-Zugang)”,
”
WLAN wird auf
Grund einer kleinen Durchdringung von Endgera¨ten ein Kom-
plementa¨rprodukt zum Mobilfunk in Deutschland bleiben.
WLAN Endgera¨te gibt es heute als Einschu¨be fu¨r Laptops
und PDAs. Schneidet man die Menge der Inhaber von Lap-
tops und PDAs (hauptsa¨chlich Groß- und Mittelstandsunter-
nehmen) mit der Menge der Besitzer von WLAN Einschu¨-
ben, so beschreibt dies eine sehr kleine Menge, heute deut-
lich unter 1 Mio. in Deutschland. Im Vergleich: Die beiden
großen Netzbetreiber wollen ca. 20% ihrer Kunden bis 2004
mit UMTS bedienen, was ca. 4 Mio. Kunden je Netzbetreiber,
insgesamt also 8 Mio. UMTS Kunden, entspricht. Außerdem
ist die Verfu¨gbarkeit von o¨ffentlichen WLAN-Netzen sehr be-
grenzt.”,
”
Wlan hat kein Billingsystem und wird deshalb nur
in wenigen Hotspots verfu¨gbar sein und problematisch blei-
ben.”) (vgl. S.282)
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(Item 36:) EDGE wird lediglich eine untergeordnete Rolle spie-
len. (In Runde 3 wurde hierzu angemerkt, dass zuna¨chst
GPRS ausgebaut wird und dann UMTS kommt.) (vgl. S.283)
(Item 37:) HSCSD wird lediglich eine untergeordnete Rolle spie-
len. (In Runde 3 wird hierzu von einem Experten folgen-
des angemerkt:
”
Fu¨r viele vor allem B2E-Anwendungen ist
HSCSD durchaus eine interessante, kostengu¨nstige Alternati-
ve. Zudem gibt es im Vergleich zu GPRS u¨bertragungstechni-
sche Vorteile. Es ist nicht immer always-on von No¨ten, auch
wenn ich den Trend dorthin durchaus nachvollziehen kann.”
Die Mindermeinung wurde somit begru¨ndet.) (vgl. S.283)
(Item 46:) GPRS kurz- und mittelfristig erfolgreich parallel zu
UMTS. (Zwei Experten aus der Praxis haben dieses Item aus
unterschiedlichen Gru¨nden abgelehnt. Wa¨hrend der eine nicht
sicher ist, dass
”
die Nutzung des Dienstes (GPRS) so wie er-
hofft verla¨uft”, zweifelt der andere am Erfolg beider Techno-
logien wegen fehlender Bandbreite.) (vgl. S.284)
(Item 73:) Mobile Technologien werden kurzfristig
”
unsichtbar”
und als add-on in den verschiedensten Produkten eingebaut
werden - z.B. Servicestationen, mobile Einsatzfahrzeuge, Mo-
bile Health Care. (Drei Experten haben dieses Item abgelehnt.
Ein Experte, der dieses Item ablehnt, merkt folgendes an:
”
Ich
bin grundsa¨tzlich einverstanden, jedoch der Meinung, dass es
sich hier eher um einen mittelfristigen Aspekt handelt. Gerade
bei Mobile Health Care stellt sich diese Frage umso mehr.” Of-
fen bleibt, was der Experte unter mittelfristig versteht.) (vgl.
S.286)
(Item 90:) Probleme zuku¨nftig generell wie bei PC, d.h. Vi-
ren, Trojaner, etc.. (Das Item wurde aus unterschiedlichen
Gru¨nden von einer Minderheit der Teilnehmer aus der Praxis
abgelehnt. Ein Experte merkt an, dass das Problem im Bereich
mobil
”
eher noch schlimmer [ist], da die Verbreitung noch
gro¨ßer ist und die Programmierung dann mehr Spaß macht.
Beispiel: Lass’ uns mal alle Nokias abschießen.” Zwei andere
Experten sind hier kontra¨rer Auffassung:
”
Weniger schlimm
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als im www, weil die Netze nicht offen sind”,
”
Das Mobilfun-
knetz la¨sst sich besser sichern als das www, weil es jemanden
(operator) gibt der sich fu¨r die Qualita¨t zusta¨ndig fu¨hlt.”)
(vgl. S.287)
(Item 99:) Die Nutzer-/Kundenstruktur wird sich wie die der
Handy- und Internetnutzer entwickeln - bzgl. Alter, Ge-
schlecht, Bildung, Einkommen, Berufsgruppen etc.. (Einige
Experten hatten Probleme mit der Interpretierbarkeit der
Aussage. Bezu¨glich der Nutzerstruktur waren Hinweise auf
eine Zustimmung erkennbar. Problematisch war der Begriff
”
Kundenstruktur”, da hier Unternehmen zu sehen sind - auf
die die Kriterien Alter, Geschlecht u.a¨. natu¨rlich nicht zutref-
fen. Die Hinweise hierzu waren eindeutig, leider hat ein Ex-
perte, der das Item abgelehnt hat, an Runde 3 nicht mehr teil
genommen.) (vgl. S.288)
(Item 124:) Zur Optimierung des Nutzens (mobiler Anwen-
dungen) ist vor allem eine intelligente Verbindung einzelner
Services notwendig. (Ein Teilnehmer, der von seiner ableh-
nenden Haltung zu diesem Item in Runde 3 abgeru¨ckt ist,
merkt folgendes an:
”
Ich wollte nur zum Ausdruck bringen,
dass auch einzelne, isolierte Services durchaus Sinn machen
ko¨nnen.” Die Experten, die Ihre Ablehnung beibehalten ha-
ben, begru¨nden diese wie folgt:
”
Es gibt nur wenige, za¨hlbare
Anwendungen.. und es soll dann schon an die Optimierung
und intelligente Verbindung gedacht werden - weil sie not-
wendig ist? Da bin ich bodensta¨ndiger eingestellt.”,
”
Die His-
torie lehrt, dass Nutzer nicht nach hochintegrierten Lo¨sungen
suchen, sondern vielmehr das Einfache und Allta¨gliche abge-
bildet sehen mo¨chten (vgl. SMS ...)”. Die Mindermeinungen
wurde somit begru¨ndet.) Der Erfolg von mobilen Anwendun-
gen ha¨ngt stark davon ab, wie schnell funktionsfa¨hige, fu¨r Un-
ternehmen nutzbare, mobile Lo¨sungen zur Verfu¨gung stehen,
die in bestehende Anwendungslandschaften integriert werden
ko¨nnen. (Ein Teilnehmer, der seine Mindermeinung, d.h. Ab-
lehnung des Items in Runde 3, beibeha¨lt, begru¨ndet dies wie
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folgt:
”
Ich glaube nicht, dass der Erfolg von mobilen Anwen-
dungen stark von Unternehmenslo¨sungen abha¨ngig ist. Ich se-
he eher eine Abha¨ngigkeit vom residential Markt. Ziel muss
es sein, Lo¨sungen zu entwickeln, welche einen offensichtlichen
Mehrwert fu¨r diesen Markt bilden.” Die Mindermeinung wur-
de somit begru¨ndet). (vgl. S.291)
(Item 132:) Nutzer will zwar LBS-Dienste, aber nicht u¨berwacht
werden / trackbar sein. (Die beiden Experten aus der Praxis,
die dem Item nicht zustimmen, begru¨nden dies in Runde 3 der
Studie wie folgt:
”
U¨berwachung spielt bei LBS-Diensten aus
meiner Sicht eine (absolut) untergeordnete Rolle. Außerdem
ist es (doch) so, dass es das Gera¨t/Karte ist, die u¨berwacht
werden ko¨nnte und nicht unbedingt die Person/der Anwen-
der.:”,
”
Erfahrungsgema¨ß ist den Nutzern das Tracking we-
niger wichtig als man meint. Wenn die Leute von einem an-
onymen Netz getrackt werden, es keine Zwischenfa¨lle mit der
Datensicherheit gibt und sie Nutzen aus der ortsabha¨ngigen
Info ziehen, akzeptieren sie Tracking”. Die Mindermeinung
wurde somit begru¨ndet.) (vgl. S.291)
(Item 134:) Eine interessante mobile Anwendung ist Mobile
Health Care (HC). (Von den drei Experten aus der Praxis,
die dieses Item ablehnen, begru¨nden zwei ihre Ablehnung:
”
Es gibt interessantere B2C Services mit weit mehr (mo¨gli-
chem) Potenzial.”,
”
Finde ich nicht. Im HC-Umfeld sehe ich
erstmal die B2E Anwendungen (z.B. zur Visite des Arztes).
Hier (B2C-HC) wa¨ren zur Erla¨uterung mal ein paar Beispie-
le angesagt: Medikamente einkaufen, Gesundheitstipps lesen,
wo ist das na¨chste Krankenhaus?, oder was soll hier mobili-
siert werden? Ich kann mir einfach nicht vorstellen, dass kran-
ke Menschen unbedingt u¨ber mobile Anwendungen Rat/Hilfe
suchen mu¨ssen - ko¨nnen sie sich u¨berhaupt auf die Technik
bzw. den gebotenen Content konzentrieren? Wenn es no¨tig ist
wird sofort der Arzt gerufen - durch Rufen oder Telefon. Die
U¨berwachungsfunktion halte ich z.Zt. fu¨r sehr sehr kritisch.”.
Die Mindermeinungen wurden somit begru¨ndet. Eine Minder-
meinung besteht darin, dass die Anwendung im Verha¨ltnis zu
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anderen nicht interessant ist, die andere darin, dass die An-
wendung bzgl. ihres Potenzials grundsa¨tzlich kritisch zu be-
urteilen ist.) (vgl. S.291)
(Item 154:) (Wird erfolgreich sein:) Mobiler Zugriff auf SAP -
Stichwort: Reporting. (Drei Experten aus der Praxis lehnen
das Item ab. Einer gibt dabei folgenden Kommentar ab:
”
Viel-
leicht in bestimmten Bereichen”. Streng genommen wurde die
Mindermeinung somit nicht begru¨ndet.) (vgl. S.293)
(Item 157:) Mobile Payment wird Basisdienst sein. (Drei Exper-
ten aus der Praxis lehnen dieses Item ab. Ein Experte merkt
an, dass er davon u¨berzeugt ist,
”
dass Mobile Content eher
Basisdienst sein wird.” Es fa¨llt schwer, den Kommentar als
Begru¨ndung der Mindermeinung zu akzeptieren. Es wird an
dieser Stelle entschieden, dass die Mindermeinung nicht be-
gru¨ndet wurde.) (vgl. S.293)
(Item 168:) (Abrechnungsmodell:) KISS - Keep it simple & stu-
pid. Derzeit Irrweg: kaum nachvollziehbare Tarifierung, die
den Nutzer sta¨ndig an die anfallenden Kosten erinnert. (Von
einem Experten wurde folgende Begru¨ndung der Mindermei-
nung angegeben:
”
Stimmt sicher teilweise, allerdings ist sicher
noch Verbesserungspotential im Bereich der Kommunikation
vorhanden, um aufzuzeigen, wieso gewisse Modelle so imple-
mentiert wurden.” In Runde 2 der Studie hat ein Teilnehmer
seine ablehnende Auffassung substanziell begru¨ndet:
”
Plura-
lita¨t hat hier gezeigt, dass Arbitrage-Gewinne mo¨glich sind
und das wird sicher auch weiter so bleiben. Andere (Mobil-
com, Yello et. al.) haben dadurch Gelegenheit, sich durch ein-
fache Tarifmodelle zu differenzieren” - der Teilnehmer sieht
die Vielfalt aus Gelegenheit fu¨r Nischen und zusa¨tzliche Ge-
winne. Ein anderer Teilnehmer, der in Runde 3 implizit von
seinem Widerspruch abru¨ckt, gibt folgendes an:
”
Ich finde den
Nachsatz falsch. KISS sollte sicher Designrichtlinie sein, aber
man kann nicht behaupten, dass derzeitige Tarifierungen gene-
rell bedienerunfreundlich oder nicht akzeptiert sind. Es gibt
zahlreiche Beispiele von einfachen Bezahlkonzepten, die den
Nutzer kaum noch involvieren, z.B. Flat Fee.” Somit lehnt le-
diglich ein Experte KISS als Design-Konzept ab.) (vgl. S.294)
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(Item 169:) Je nach Art der Leistung Wahl zwischen verschie-
denen Abrechnungsmodellen und damit Nutzung individu-
eller Zahlungspra¨ferenzen. (Ein Teilnehmer hat in Runde 3
seine ablehnende Haltung gegenu¨ber dem Item begru¨ndet:
”
Auf der einen Seite sind verschiedene Abrechnungsmodel-
le wu¨nschenswert, anderseits kann die Fu¨lle unterschiedlicher
Abrechnungsmodelle den Nutzer verwirren. Sehr unterschied-
liche Abrechnungsmodelle unterschiedlicher Anbieter mobiler
Services ko¨nnen zur Verunsicherung der User fu¨hren und die
Verbreitung der Dienste behindern.” Dieser Experte ist of-
fensichtlich der Auffassung, dass die schiere Anzahl der Ab-
rechnungsmo¨glichkeiten den Nutzer u¨berfordern kann - auch
wenn diese (und diese wird ja lediglich von einer Minderheit
in Frage gestellt) nach dem o.g. KISS-Konzept designed sind.
Letztlich ist die Mindermeinung aber als begru¨ndet anzuse-
hen.) (vgl. S.294)
(Item 170:) (Zu: Je nach Art der Leistung Wahl zwischen ver-
schiedenen Abrechnungsmodellen und damit Nutzung indivi-
dueller Zahlungspra¨ferenzen.) Hierbei steht Convenience-As-
pekt im Vordergrund, aber auch Akzeptanz der Ha¨ndler. (Im
Rahmen der Runde 3 wurde von keinem der zwei Experten
aus der Praxis, die dieses Item ablehnen, ein Kommentar ab-
gegeben. Die Mindermeinung wurde somit nicht begru¨ndet.)
(vgl. S.294)
(Item 172:) iMode ist [bzgl. des Abrechnungsmodells] ein Vor-
bild. (Ein Experte, der dieses Item ablehnt, gibt in Runde
3 der Studie folgendes an:
”
Kann durchaus als
”
Vorbild” -
Modell angesehen werden. Doch man sollte sich genau u¨berle-
gen, fu¨r welche Kundengruppe, Produkte, usw. dieses Modell
angewandt werden kann.” Die Mindermeinung wurde somit -
streng genommen - nicht im Rahmen der Studie begru¨ndet.)
(vgl. S.294)
(Item 181:) Flat-Fee: Ein zumindest im Endkundenbereich wu¨n-
schenswertes Modell. (Im Rahmen der Runde 3 wurde von
keinem der Experten aus der Praxis, die bei ihrer ablehnen-
den Haltung gegenu¨ber diesem Item blieben, ein Kommentar
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abgegeben. In Runde 2 der Studie wurde angemerkt:
”
Wa¨re
zu teuer .”,
”
Flat-Fees sind immer fu¨r die einen zum Vorteil
und fu¨r die anderen zum Nachteil, weil die Flat-Fee auf Mit-
telwerten beruht”. Die Kommentare aus Runde 2 begru¨nden
die Mindermeinung.) (vgl. S.295)
(Item 190:) Im Businessbereich (ist eine volumenbasierte Ab-
rechnung) in Kombination mit Abo-Modell machbar. (In Run-
de 3 wurde der Hinweis
”
Entweder Abo oder Volumen” als
Begru¨ndung fu¨r die Ablehnung des Items angegeben.) (vgl.
S.295)
(Item 207:) Einzug [Geld]: Telefonrechnung oder Kreditkarte.
(Die zwei Experten aus der Praxis, die dieses Item ablehnen,
haben ihre Ablehnung dieses Items im Rahmen der Studie
nicht kommentiert.) (vgl. S.296)
(Item 210:) Das Gescha¨ftsmodell der meisten Player wird sein:
Kooperation mit Netzbetreiber bei
”
Revenue-Sharing”. (Einer
der beiden Experten aus der Praxis, die dieses Item ablehnen,
hat in Runde 3 folgenden Kommentar abgegeben:
”
Das ha¨ngt
stark davon ab, ob die Netzbetreiber tatsa¨chlich die Luftho-
heit u¨ber den Mobilen Markt behalten werden. Hier muss
man zumindest mal kritisch andere Szenarien beleuchten”.
Die Mindermeinung wurde somit begru¨ndet.) (vgl. S.297)
(Item 215:) (Gescha¨ftsmodell
”
Enabling”:) Payment-Solutions:
z.B. Kreditkartenunternehmen, Banken. (Einer der Teilneh-
mer aus der Praxis, die dieses Item ablehnen, merkt an, dass
Payment-Solutions vermutlich nicht genutzt werden, evtl. we-
gen mangelhafter Sicherheit, und dass dieses Gescha¨ftsmodell
sein Potential nicht umsetzen kann.
”
Echtes Potential” muss
nach diesem Teilnehmer daraus resultieren, dass eine
”
große
Masse der Menschheit” das im Rahmen des Gescha¨ftsmodel-
les angebotene Produkt gerne nutzt. Die Mindermeinung ist
somit begru¨ndet.) (vgl. S.297)
(Item 235:) Benutzer werden hauptsa¨chlich fu¨r die Bereitstel-
lung und U¨bertragung von Informationen bezahlen. Daher
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wird auch das Angebot von Inhalten besonders wichtig wer-
den. (Die zwei Experten aus der Praxis, die dieses Item ab-
lehnen, haben ihre Ablehnung dieses Items im Rahmen der
Studie nicht kommentiert.) (vgl. S.298)
(Item 238:) Bezahlen (d.h. Bezahlen der Nutzung mobiler An-
wendungen) werden die Werbetreibenden - wie im Internet
oftmals. (Die Experten, die ihre Ablehnung begru¨ndet haben,
halten mobil Advertisement fu¨r sto¨rend und ungeeignet. Ei-
ner der Experten merkt an, dass diese Sicht sich eventuell aus
seiner Ta¨tigkeit im Bereich B2B ergibt.) (vgl. S.298)
(Item 239:) Medienanbieter werden Mobile Commerce nutzen,
um endlich wieder Geld fu¨r den Content zu erhalten. (Zwei
Experten aus der Praxis lehnen dieses Item ab. Einer der Ex-
perten lehnt mit folgender Begru¨ndung ab:
”
Wenn dies der
prima¨re der Nutzen der Medienanbieter sein soll, dann ... ?”
Fraglich ist, ob diese Begru¨ndung das Item im Kern betrifft.
Es wird an dieser Stelle davon ausgegangen, d.h. es wird ange-
nommen, dass die Mindermeinung begru¨ndet ist.) (vgl. S.298)
(Item 252:) (Zu: Die großen Zeitschriften und Szene Guides
werden Ihren Content fu¨r die mobile Zielgruppe erweitern.)
Diese haben den Vorteil des Brandings und brauchen daher
kein großes Budget, um den Dienst bekannt zu machen. (Das
Item wird, wie die folgenden Kommentare zeigen, aus un-
terschiedlichen Gru¨nden von einer Minderheit der Experten
aus der Praxis abgelehnt:
”
Sicherlich besteht hier der Vorteil
des Brandings, allerdings sehe ich gerade durch die entspre-
chende Gro¨ße und den Bekanntheitsgrad einen nicht zu un-
terscha¨tzenden Aufwand, um den Vorteil des
”
mobilen Con-
tents” bekannt zu machen.”,
”
Aus meiner Sicht ist es nicht der
Vorteil des Brandings, sondern der großen Kundschaft/Leser-
schaft, die im eigenen Printmedium kostengu¨nstiger auf ver-
fu¨gbaren mobile-Content hingewiesen werden kann. Fernseh-
oder Rundfunksender & viele andere ha¨tten den gleichen Ef-
fekt, der hier offenbar gemeint ist.” Unterschiedliche Minder-
meinungen wurden somit begru¨ndet.) (vgl. S.299)
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(Item 281:) Netzbetreiber [haben] derzeit a¨ußerst dominante
Position in der LBS-Wertscho¨pfungskette. (Die zwei Experten
aus der Praxis, die dieses Item ablehnen, haben ihre Einscha¨t-
zung nicht begru¨ndet. Eine Anmerkung,
”
dominant - aber
nicht a¨ußerst” soll hier der Vollsta¨ndigkeit halber wiederge-
geben werden.) (vgl. S.302)
(Item 305:) Kooperation, statt auf Gewinne des anderen schie-
len, ist notwendig. (Einer der Experten, der dieses Item ab-
gelehnt hat, merkt an:
”
zu allgemein”. Letztlich wurde die
Ablehnung nicht weiter begru¨ndet.) (vgl. S.303)
(Item 329:) Deutsche hinterlegen ungern ihre Daten, was per-
sonalisiertes Dienstangebot erschwert. Dies wirkt erfolgs-
hemmend. (Zwei Experten aus der Praxis lehnen dieses
Item ab. Ein Experte begru¨ndet seine Haltung dabei wie
folgt:
”
Vielleicht wird gar kein personalisiertes Dienstange-
bot gewu¨nscht? Wie sieht es bei den anderen Erdbewohnern
aus? Dies kann nur durch empirische Untersuchungen be-
legt werden, m.E aber ist es viel zu pauschal. Vielleicht wol-
len Deutsche tendenziell weniger Werbebotschaften in ihren
Briefka¨sten und stellen somit einen eher anonymen Markt
dar, der somit zum einen bearbeitungsintensiver und viel-
leicht auch erfolgsunsicherer ist. Anderer Formulierung ha¨tte
ich eher zugestimmt: Ein Großteil der Deutschen hinterlegt...
- das ist ein Unterschied”. Die Mindermeinung wurde somit
begru¨ndet.) (vgl. S.305)
Die folgenden Items wurde von Wissenschaftlern im Konsens abgelehnt, bei
den Experten besteht hinsichtlich einer Zustimmung eine Mindermeinung
(Widerspruch von zwei bis vier Experten aus der Praxis):
Die Wissenschaftler lehnen (im Konsens) Folgendes ab: (Item
28:) WLAN wird im privaten Bereich ab 2005 generell - ab-
gesehen von Hotspots und Business-Bereich - von UMTS ver-
dra¨ngt wegen der im Verha¨ltnis hohen Einrichtungs- und Aus-
baukosten. (Von den Experten, die dieses Item nicht ableh-
nen, werden keine Kommentare abgegeben. Die Mindermei-
nung wurde somit nicht begru¨ndet.) (vgl. S.283)
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Die Wissenschaftler lehnen (im Konsens) Folgendes ab: (Item
29:) WLAN-Entwicklung spielt fu¨r Applikationen keine Rol-
le, da GPRS ausreichend dimensioniert ist. (Experten aus der
Praxis, die gegen den allgemeinen Trend diesem Item zustim-
men, begru¨nden dies wie folgt:
”
Fu¨r Business Applikationen,
die heute denkbar sind, trifft dies zu.”,
”
Mobile Applikatio-
nen benutzen hauptsa¨chlich WAP fu¨r die U¨bertragung u¨ber
GPRS. Da die Inhalte oft fu¨r kleine Displays (Mobiltelefone /
PDAs) zurechtgeschnitten sind, ist GPRS fu¨r diese zu u¨bertra-
gende Datenmenge ausreichend dimensioniert. Dies bekra¨ftigt
die Annahme, dass WLAN fu¨r die Entwicklung von mobilen
Applikationen kaum eine Rolle spielt.” Die Mindermeinung
wurde somit begru¨ndet.) (vgl. S.283)
Die Wissenschaftler lehnen (im Konsens) Folgendes ab: (Item
42:) Keine Weiterentwicklung von 2G zu 2.5G (z.B. GPRS),
da zu teuer bei billiger Konkurrenz von WLAN und Blue-
tooth. (Einer der beiden Experten aus der Praxis, die diesem
Item gegen den Trend zustimmen, merkt Folgendes an:
”
Ne-
ben dem Kostenaspekt, den etliche Betreiber nicht gescheut
haben, da viele z.T. immer noch GPRS als O¨ffner fu¨r UMTS
sahen und sehen, ist 2,5G = GPRS einfach unbrauchbar fu¨r
heute ga¨ngige Officeapplikationen wg. technischer Gru¨nde:
Datenraten und insbesondere Roundtrip-delays.” Die Minder-
meinung wurde somit begru¨ndet.) (vgl. S.284)
4.2.1.3 Einzelmeinungen gegen den Konsens der Wissenschaftler
25 Items, denen von Teilnehmern aus der Wissenschaft im Konsens zu-
gestimmt wurde, wurden lediglich von einem Experten aus der Praxis
abgelehnt. Ein Item, das die Teilnehmer aus der Wissenschaft im Konsens
abgelehnt haben, erhielt durch einen Experten aus der Praxis Zustimmung.
Im Folgenden werden die Einzelmeinungen (Ablehnung statt Zustimmung
bzw. in einem Fall: Zustimmung statt Ablehnung) dargestellt. Wie im vorigen
Kapitel werden die Informationen zu den Items in Klammer an das Item
angefu¨gt.
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(Item 3:) Die Technologie ist dem Nutzer egal, solange diese
vielfa¨ltig, multimedial, einfach zu bedienen und kostengu¨ns-
tig ist. (Der Teilnehmer begru¨ndet seine Ablehnung mit einer
immer weiter gehenden Sensibilisierung der Bevo¨lkerung in
Bezug auf Technologie, Umwelt, etc.. Er glaubt,
”
dass sich die
Endkunden intensiver mit dem Kosten - Nutzen Effekt aus-
einandersetzen werden.” Der Experte nennt als Beleg fu¨r sei-
nen Widerspruch die
”
Einspru¨che bei der Projektierung von
neuen GSM-Antennen”. Die Einzelmeinung wird somit vom
Teilnehmer begru¨ndet.) (vgl. S.281)
(Item 26:) WLAN ist eine begrenzte Konkurrenz zu UMTS
in Ballungsra¨umen. Aber begrenzt auf bestimmte Zielgrup-
pen bzw. bestimmte Orte, z.B. Flugha¨fen u.a¨.. (Der Teil-
nehmer, der dem Item nicht zustimmt, merkt folgendes an:
”
WLANs sind keine, auch keine begrenzte Konkurrenz zu
UMTS, sondern ganz klare Erga¨nzung. Sie werden meiner
Meinung nach an festen Orten (Flughafen, Einkaufszentrum,
Bahnhof, o¨ffentlichen Geba¨uden und Pla¨tzen, Tankstellen) zu
finden sein. WLANS werden aber auch in bewegten Ra¨um-
en zu finden sein (Straßenbahn, Auto, Zug, Flugzeug). Sie
werden die wichtigsten U¨bergabepunkte zu Mobilfunknetzen
werden. Dies ermo¨glicht Roaming-Technologie.” Die Einzel-
meinung wird somit vom Teilnehmer begru¨ndet. Die Ableh-
nung der Aussage bedeutet offenbar nicht, dass der Experte
keine Zukunft fu¨r WLAN sieht - trotzdem: die Aussage wird
eindeutig abgelehnt.) (vgl. S.283)
(Item 32:) Migration von GPRS, WLAN und UMTS ist vor-
stellbar. Hierdurch ist sowohl fla¨chendeckender, breitbandi-
ger Empfang als auch nach Kostengesichtspunkten optimier-
ter Datentransfer mo¨glich. (Der Widerspruch wird vom Ex-
perten, der an Runde 3 nicht teilgenommen hat, nicht - d.h.
auch nicht in der Runde 2 - kommentiert.) (vgl.S.283)
(Item 48:) GPRS-Relevanz insbesondere in Nicht-Ballungszen-
tren noch fu¨r na¨chste 5-7 Jahre. (Der Widerspruch wird vom
Experten, der an Runde 3 nicht teilgenommen hat, nicht - d.h.
auch nicht in der Runde 2 - kommentiert.) (vgl. S.284)
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(Item 64:) Reine Mobiltelefone werden weiterhin eine große Be-
deutung haben, da trotz allem viele Nutzer nur reine Sprach-
dienste nutzen werden. (Der Experte, der diesem Item wider-
spricht, merkt an:
”
Es gibt zum jetzigen Zeitpunkt kaum noch
Mobiltelefone ohne Zusatzfunktionen; in absehbarer Zeit wird
es keine mehr geben.” Der Teilnehmer begru¨ndet somit seine
Einzelmeinung.) (vgl. S.285)
(Item 103:) Jugendliche und Gescha¨ftsleute sind lediglich Vor-
reiter: letztlich werden alle Personen mobile Anwendungen
nutzen. (Der Experte, der diesem Item widerspricht, be-
gru¨ndet die Ablehnung des Items wie folgt:
”
Die Penetrati-
on mit Nicht-voice-Anwendungen wird meines Erachtens die
50%-Marke nicht u¨berschreiten. Business-user werden diesen
Sektor noch deutlicher als den voice-Markt dominieren.” Der
Kommentar erscheint so interpretierbar, als dass der Teilneh-
mer eine bleibende Dominanz von Gescha¨ftsleuten hinsicht-
lich der Nutzung mobiler Anwendungen prognostiziert. Der
Teilnehmer lehnt somit nicht ab, dass
”
alle Personen” mo-
bile Anwendungen nutzen werden, die Bedeutung der Nicht-
Gescha¨ftsleute scheint ihm aber so untergeordnet, dass die
Aussage wohl zu viel Optimismus ausstrahlt, als dass er zu-
stimmen ko¨nnte.) (vgl. S.289)
(Item 116:) Spezifische Applikationen, die besonders der Sicher-
heit der Kinder dienen, werden auch von Elternseite ange-
nommen werden. (Der Experten, der diese Aussage abgelehnt
hat, bleibt mit folgendem Kommentar in Runde 3 eindeutig
bei seiner ablehnenden Haltung gegenu¨ber dem Item:
”
Ha-
ha...weil die Eltern an der Sicherheit Ihrer Kinder großes In-
teresse haben!! Wieso auch?? Was fu¨r Applikationen sollen das
denn sein? Spezifische Applikationen, die der Gesundung des
Menschen dienen, werden (auch!) von Kranken gerne ange-
nommen. Die Studie behandelt (doch) Mobile-Business - dass
Eltern sich mal im Internet u¨ber Sicherheit fu¨r Kinder infor-
mieren ist m.E. o.k..”) (vgl. S.289)
(Item 149:) Anwendungen fu¨r Gescha¨ftsta¨tige ohne festen Ar-
beitsplatz wie Consulting oder Vertrieb - aber auch Lagerar-
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beiter, Wartungsarbeiter. (Der Experte, der dieses Item ab-
lehnt, bleibt auch in Runde 3 ohne weiteren Kommentar bei
seiner ablehnenden Haltung.) (vgl. S.292)
(Item 153:) Zugriff auf sa¨mtliche Office-Strukturen von PDA
und - abha¨ngig von Displaygro¨ße - auch Handy. (Der Exper-
te, der dieses Item ablehnt, bleibt auch in Runde 3 mit dem
kurzen Kommentar
”
sehe ich nicht” bei seiner ablehnenden
Haltung.) (vgl. S.293)
(Item 158:) Mobile Payment ist von Mobile Commerce weitge-
hend unabha¨ngig und kann auch in anderen Bezahlszenari-
en angewendet werden. (Der Experte, der das Item ablehnt,
merkt in Runde 3 Folgendes an:
”
Das ha¨ngt stark von der De-
finition des Begriffs Mobile Commerce ab. In meinen Augen
ist alles, was ich u¨ber mobile Endgera¨te kaufe, Mobile Com-
merce und fu¨r nichts anderes braucht man Mobile Payments.
Insofern ist Mobile Commerce zwingende Voraussetzung fu¨r
die Entwicklung von und Durchsetzung mit Mobile Payment-
Solutions.” Hier muss festgestellt werden, dass der Experte die
anderen Bezahlszenarien selbst auch als Mobile Commerce de-
finiert, wenn u¨ber eine mobiles Endgera¨t bezahlt wird. An die-
ser nicht wesentlichen Definitionsabweichung sollte ein Kon-
sens hinsichtlich des Items eigentlich nicht scheitern.) (vgl.
S.293)
(Item 163:) Ohne akzeptierte Abrechnungsmodelle wird lang-
fristig nur sehr eingeschra¨nktes Angebot von mobilen Anwen-
dungen bestehen (Der Widerspruch wird vom Experten, der
an Runde 3 nicht teilgenommen hat, nicht - d.h. auch nicht
in der Runde 2 - kommentiert.) (vgl. S.293)
(Item 173:) Flat-Fee ist geeignet fu¨r Machine-2-Machine Anwen-
dungen. (Der Widerspruch wird vom Experten, der an Runde
3 nicht teilgenommen hat, nicht - d.h. auch nicht in der Runde
2 - kommentiert.) (vgl. S.294)
(Item 205:) Abos werden oft beibehalten, auch wenn Inhalt
nicht sta¨ndig genutzt wird. Hieraus resultiert ein ho¨herer
Average-Revenue-Per-User. (Der Widerspruch wird vom Ex-
perten, der an Runde 3 nicht teilgenommen hat, nicht - d.h.
auch nicht in der Runde 2 - kommentiert.) (vgl. S.296)
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(Item 216:) Umsatzerzielung vermutlich wie bei Kreditkarten-
oder Internet-Bezahlsystemen. (Der Widerspruch wird vom
Experten, der an Runde 3 nicht teilgenommen hat, nicht -
d.h. auch nicht in der Runde 2 - kommentiert.) (vgl. S.297)
(Item 226:) Klassische Content-Anbieter (Medienunternehmen)
stellen Basis an Informationen zur Verfu¨gung, die von Be-
treibern mobiler Anwendungen genutzt werden ko¨nnen. (Der
Experte, der das Item ablehnt, gibt in Runde 3 den folgenden
Kommentar ab:
”
Gegen Bezahlung durch die Mobilfunkprovi-
der stimmt die Aussage - meist wollen sie aber nichts zahlen.
Aber ich glaube unabha¨ngig davon, die Medienunternehmen
haben attraktivere Brands als die Mobilfunkbetreiber und
werden daher vom Konsumenten bevorzugt (Handelsblatt-
Wirtschaftsnachrichten sind glaubhafter als Vodafone-Wirt-
schaftsnachrichten). Stichwort Trusted Brands.” Der Experte
bezweifelt das Item in zwei Dimensionen: Er glaubt, dass das
Gescha¨ftsmodell daran scheitert, dass die Betreiber mobiler
Anwendungen den Content regelma¨ßig nicht bezahlen wollen
und dass das Gescha¨ftsmodell einer mobilen Selbstvermark-
tung des Content durch die Medienunternehmen generell un-
terlegen ist. Die Ablehnung des Items ist somit begru¨ndet.)
(vgl. S.298)
(Item 229:) Gescha¨ftsmodell der Netzbetreiber beinhaltet evtl.
Revenue-Sharing. (Der Widerspruch wird vom Experten, der
an Runde 3 nicht teilgenommen hat, nicht - d.h. auch nicht
in der Runde 2 - kommentiert.) (vgl. S.298)
(Item 243:) Der Schwerpunkt der Gescha¨ftsmodelle: Content.
(Der Experte aus der Praxis, der dieses Item ablehnt, gibt in
Runde 3 folgenden Kommentar ab:
”
Bei den heutigen, prohi-
bitiven Preisen fu¨r mobile Datenu¨bertragung ist es gu¨nstiger,
u¨ber das Festnetz auf Content zuzugreifen. Insofern wird bei
dem Marketingmix fu¨r neue, mobile Services der Schwerpunkt
nicht auf dem Content, also dem Produkt, sondern auf dem
Preis / Preismodell liegen. Haben sich erst neue Preismodelle
etabliert, etwa pay per click oder pay per view, dann wird sich
der Schwerpunkt zu einem spa¨teren Zeitpunkt zum Content
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verlagern.” Die Aussage ist schwierig einzuordnen. Der Ex-
perte vergleicht die Wichtigkeit der Bepreisung des Aspektes
”
Angebot ist mobil verfu¨gbar” des Produktes mit dem Pro-
dukt selbst. Ohne Stellung hinsichtlich der Zula¨ssigkeit die-
ses Vergleiches beziehen zu wollen, stellt sich die Frage, ob -
auch vor dem Hintergrund des zweiten Teils dieser Aussage
- tatsa¨chlich kein Konsens bzgl. des Items anzunehmen ist.)
(vgl. S.299)
(Item 254:) Mobile Funktionalita¨ten werden im Rahmen der
Produktentwicklung beru¨cksichtigt und mu¨ssen sich im Ge-
samtkostenrahmen neuer Produkte rechnen. (Der Experte,
der dieses Item ablehnt, kommentiert
”
teils-teils - je nach An-
wendung”. Der Experte lehnt somit ab, dass das Item immer
zutrifft. Es ist anzunehmen, dass dieser Experte zugestimmt
ha¨tte, wenn das Item um den Zusatz
”
sehr ha¨ufig” erwei-
tert wa¨re: Mobile Funktionalita¨ten werden sehr ha¨ufig im
Rahmen der Produktentwicklung beru¨cksichtigt und mu¨ssen
sich im Gesamtkostenrahmen neuer Produkte rechnen.) (vgl.
S.299)
(Item 257:) Konvergenz von Internet mit Mo¨glichkeiten Mo-
bilfunk: Kunde kann sich seine Ebay-Auktion auf Endgera¨t
u¨bertragen lassen und wird kurz vor Abschluss (oder wenn
u¨berboten) per Push auf Endgera¨t informiert. (Der Wider-
spruch wird vom Experten, der an Runde 3 nicht teilgenom-
men hat, nicht - d.h. auch nicht in der Runde 2 - kommentiert.)
(vgl. S.300)
(Item 258:) Zu: Konvergenz von Internet mit Mo¨glichkeiten
Mobilfunk: Kunde kann sich seine Ebay-Auktion auf End-
gera¨t u¨bertragen lassen und wird kurz vor Abschluss (oder
wenn u¨berboten) per Push auf Endgera¨t informiert. Hand-
lungsmo¨glichkeiten dann auch u¨ber mobiles Endgera¨t. (Der
Widerspruch wird vom Experten, der an Runde 3 nicht teil-
genommen hat, nicht - d.h. auch nicht in der Runde 2 - kom-
mentiert.) (vgl. S.300)
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(Item 266:) Marktbeherrschende Kra¨fte werden sein: Telekom-
munikation. (Der Teilnehmer, der dieses Item ablehnt, merkt
an:
”
Was ist mit den Gera¨teherstellern? Herstellern von Netz-
technologie? Service/Content-Provider?”. Die Aussage geht
dem Experten offensichtlich nicht weit genug. Die Aussage
endet hier aber auch nicht, was der Experte offensichtlich ver-
kennt.) (vgl. S.301)
(Item 295:) Die Potenziale lassen sich vermutlich am besten
durch das Eingehen strategischer Allianzen realisieren. (Der
Widerspruch wird vom Experten, der an Runde 3 nicht teil-
genommen hat, nicht - d.h. auch nicht in der Runde 2 - kom-
mentiert.) (vgl. S.303)
(Item 312:) Bei der Entwicklung von 3G in Deutschland machen
sich die hohen Lizenzkosten bemerkbar, die bei Netzwerkbe-
treibern zur Verschiebung von Investitionen fu¨hren. Dies kann
die Entwicklung hemmen. (Der Widerspruch wird vom Exper-
ten, der an Runde 3 nicht teilgenommen hat, nicht - d.h. auch
nicht in der Runde 2 - kommentiert.) (vgl. S.304)
(Item 328:) Wenn mal was passiert, will der Deutsche erreich-
bar sein und andere erreichen ko¨nnen. (Der Teilnehmer aus
der Praxis, der dieses Item ablehnt, merkt in Runde 3 der
Studie Folgendes an:
”
Viel zu pauschal. Mit Mobile-Business
hat das nichts zu tun”. Der Teilnehmer scheint viel mehr die
Tatsache abzulehnen, dass dieses Item im Rahmen der Studie
zur Diskussion gestellt wurde, als das Item selbst. Fraglich ist,
ob der Konsens durch diese Auffassung gesto¨rt werden darf.)
(vgl. S.305)
(Item 335:) Fo¨rderlich ist die Gro¨ße des deutschen Marktes.
(Der Experte, der dieses Item ablehnt, begru¨ndet dies wie
folgt:
”
Mangelhafte Ausssage. Beno¨tigt Strategie.” Hier ergibt
sich ein a¨hnliches Problem wie im vorangehenden Fall.) (vgl.
S.306)
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(Item 12:) (Die Wissenschaftler lehnen das Item im Konsens ab,
von den Teilnehmern aus der Praxis stimmt ein Teilnehmer
zu) Nach 2005 wird Bluetoot keine Rolle mehr spielen. (Der
Widerspruch wird vom Experten, der an Runde 3 nicht teil-
genommen hat, nicht - d.h. auch nicht in der Runde 2 - kom-
mentiert.) (vgl. S.282)
Somit ko¨nnten sechs der 26 Items, die in diesem Kapitel analysiert wurden,
ggf. in geringer Aba¨nderung dem Konsens der Teilnehmer aus der Praxis
zugerechnet werden.
4.2.2 Widerspruch von Wissenschaftlern gegen Kon-
sens der Experten aus der Praxis
Im Folgenden wird der Widerspruch der Teilnehmer aus der Wissenschaft
gegen den Konsens der Teilnehmer aus der Praxis analyisert. Zu den 25
Items, denen Teilnehmer aus der Praxis im Konsens zustimmen, besteht bei
10 Items kein Konsens unter den Teilnehmern aus der Wissenschaft. Ferner
besteht unter den Teilnehmern aus der Wissenschaft kein Konsens zu dem
Item, welches die Teilnehmer aus der Praxis im Konsens abgelehnt haben.
Zu den 11 von den Teilnehmern aus der Wissenschaft nicht im Konsens
beurteilten Items ergaben sich - unter Beru¨cksichtigung eventueller Wechsel
in der Auffassung in der Runde 3 der Studie - 15 ”Gegenstimmen”.
Insgesamt wurde von 8 von 9 Teilnehmern aus der Wissenschaft, die in
diesem Zusammenhang analysiert werden ko¨nnen11, mindestens ein Item
nicht im Konsens mit den an der Studie teilnehmenden Experten aus der
Praxis beurteilt.
Da kein Item von mehr als zwei Wissenschaftlern anders beurteilt wurde als
von den Teilnehmern aus der Praxis, wurde auf eine Untergliederung des
Kapitels verzichtet. Ansonsten sind die folgenden Ausfu¨hrungen wie Kapitel
4.2.1 aufgebaut. Alle Items, die im Folgenden abgehandelt werden, waren
Gegenstand der Runde 3 der Studie. Zwei der neun Wissenschaftler haben
sich nicht an Runde 3 beteiligt.
11Um in diesem Zusammenhang analysiert werden zu ko¨nnen, muss ein Teilnehmer aus
der Wissenschaft an der Runde 2 der Studie teilgenommen haben.
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Die folgenden drei Items, denen die Teilnehmern aus der Praxis im Konsens
zustimmen, wurden von zwei Wissenschaftlern abgelehnt:
(Item 79:) WAP war fu¨r den Endanwender zu teuer und zu
langsam - genug, um WAP scheitern zu lassen. Man ha¨tte
dies wissen ko¨nnen, wenn man die Technologie aus den Augen
der Endanwender betrachtet ha¨tte. (Einer der Wissenschaft-
ler, die dieses Item ablehnen, begru¨ndet dies wie folgt:
”
Mei-
ne Ablehnung an dieser Stelle ist ganz genereller Natur: Die
meisten heute sehr verbreiteten Technologien waren anfangs
kaum erschwinglich: Automobile, Computer, usw.. Heute sind
das Massenprodukte; und das ist gut so. Eine Technologie
zu verfluchen, nur weil sie am Anfang teuer erscheint, emp-
finde ich als kontraproduktiv.” Die Ablehnung wurde somit
begru¨ndet.) (vgl. S.286)
(Item 220:) (Gescha¨ftsmodell Enabling - Herstellung von) End-
gera¨te. (Der Widerspruch gegen das Item wurde im Rahmen
der Studie nicht begru¨ndet.) (vgl. S.297)
(Item 280:) Nicht [Marktfu¨hrer in den na¨chsten 5 bis 7 Jah-
ren im deutschsprachigen Raum wird sein: der Netzbetreiber]:
NTTDoCoMo. (Einer der Wissenschaftler, die dieses Item ab-
lehnen, begru¨ndet dies wie folgt:
”
Diese Aussage ist sehr spe-
ziell und eine klare und eindeutige Ansicht dazu zu vertreten
ist nicht ganz einfach. Insgesamt wollte ich nicht ausschließen,
dass NTTDoCoMo sich durchsetzt. Meiner perso¨nlichen Mei-
nung nach gibt es ganz klar spannende, innovative japanische
Unternehmen (z.B.: Sony, die als Erfinder von WalkMans usw.
gelten). Inwieweit diese technologische Fu¨hrerschaft dann al-
lerdings zu Marktfu¨hrerschaft fu¨hrt, wage ich nicht zu beurtei-
len. Ich mo¨chte es aber auch ungern a priori ausschließen.” Der
Einspruch wird als begru¨ndet gewertet, obwohl auch dieser
Wissenschaftler Unsicherheit zu erkennen gibt.) (vgl. S.302)
Das folgende Item wurde von Teilnehmern aus der Praxis im Konsens abge-
lehnt. Zwei Teilnehmer aus der Wissenschaft stimmen dem Item zu.
KAPITEL 4 Erste Auswertung: Konsens und Dissens 136
(Item 167:) Dem Nutzer ist das Abrechnungsmodell vo¨llig egal.
(Einer der Wissenschaftler, die diesem Item zustimmen, merkt
Folgendes an:
”
Dabei meine ich nicht, dass der Kunde keine
Kontrolle der entstehenden Kosten wu¨nscht. Vielmehr gehe
ich davon aus, dass es nicht EIN relevantes Abrechnungsmo-
dell im MC geben wird, sondern dass sich verschiedene Ab-
rechnungsmodelle nebeneinander durchsetzen werden.”) (vgl.
S.294)
Sieben Items, denen von Teilnehmern aus der Praxis im Konsens zugestimmt
wurde, wurden lediglich von einem Experten aus der Wissenschaft abgelehnt
(Einzelmeinungen gegen den Konsens der Teilnehmer aus der Praxis). Im
Folgenden werden diese Einzelmeinungen (jeweils Ablehnung statt Zustim-
mung) dargestellt. Die Informationen zu den Items werden in Klammer an
das Item angefu¨gt.
(Item 144:) Einbindung mobiler Anwendungen in Konzepte wie
eBay. (Der Teilnehmer aus der Wissenschaft hat seinen Ein-
spruch gegen dieses Item nicht kommentiert. Die Einzelmei-
nung wurde im Rahmen der Studie somit nicht begru¨ndet.)
(vgl. S.292)
(Item 185:) Das third-party-billing durch Netzbetreiber hat der-
art viele Vorteile, dass es sich noch u¨ber Jahre als bevor-
zugtes Abrechnungsschema halten wird. (Der Wissenschaftler,
der dieses Item ablehnt, gibt folgende Begru¨ndung hierfu¨r an:
”
Problem ist hier m.E. u.a., dass Netzbetreiber finanzielle Ver-
pflichtungen eingehen, wenn sie Abrechnung fu¨r Dritte u¨ber-
nehmen; mir scheinen hierfu¨r Banken, Kreditkartenunterneh-
men u.a¨., bei denen das zum Kerngescha¨ft geho¨rt, auf lange
Sicht besser geeignet; evtl. ist allerdings denkbar, dass Netzbe-
treiber das Billing u¨bernehmen, das finanzielle Exposure aber
weiter reichen.” Der Widerspruch ist somit begru¨ndet.) (vgl.
S.295)
(Item 228:) (Gescha¨ftsmodell Enabling - Netzbetreiber:) Um-
sa¨tze durch Traffic. (Der Teilnehmer aus der Wissenschaft, der
dieses Item ablehnt, begru¨ndet seine Ablehnung hierzu wie
folgt:
”
Nicht durch MC-erzeugten Traffic, zumindest. Meine
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Vermutung: Umsa¨tze durch Revenue-Sharing bei Abrechnung
nach Wert der Inhalte; MC-erzeugter Traffic wa¨re dann nicht
umsatzrelevant.” Der Widerspruch gegen dieses Item wurde
somit begru¨ndet.) (vgl. S.298)
(Item 230:) (Gescha¨ftsmodell Enabling - Netzbetreiber:) Kann
auch die Rolle des Betreibers von Diensten [einnehmen]. (Der
Wissenschaftler, der in Runde 3 bei seinem Widerspruch zu
diesem Item bleibt, begru¨ndet diesen Widerspruch wie folgt:
”
Eher weniger, das ist nicht sein Kerngescha¨ft.” Bei der Be-
urteilung stellt sich die Frage, ob dieses
”
eher weniger” nicht
im Grunde analog zum
”
kann” des Items einzuscha¨tzen ist.
Dieser Schritt wird im Rahmen der Auswertung aber nicht
gewagt. Jedenfalls wurde der Zweifel durch den Wissenschaft-
ler begru¨ndet.) (vgl. S.298)
(Item 296:) Im Unterschied zum E-Business: Allianzen und Ko-
operationen haben hohen Stellenwert. Grund: unbu¨rokrati-
sche Zusammenfu¨hrung von Kompetenzen in fru¨her Markt-
phase. (Ein Wissenschaftler hat im Rahmen der Runde 3 der
Studie angegeben, dass er lediglich der angegebenen Begru¨n-
dung nicht zustimmt. Dies muss an dieser Stelle vermerkt wer-
den. Die Bewertung des Items wurde bei diesem Wissenschaft-
ler auf
”
0” gesetzt, weil sich die Ablehnung nicht auf den Kern
des Items erstreckt. Ein anderer Wissenschaftler hat seine Ab-
lehnung im Rahmen der Studie nicht begru¨ndet. Die Ableh-
nung der Kernaussage des Items wurde somit im Rahmen der
Studie nicht direkt begru¨ndet.) (vgl. S.303)
(Item 324:) Technologieaversion existiert zumindest bei jungen
Deutschen nicht - siehe SMS. (Der Wissenschaftler, der die-
ses Item ablehnt, begru¨ndet seine Ablehnung wie folgt:
”
Ich
denke, dass das kurzsichtige Denken bzgl. Kosten besonders
in Deutschland vorherrscht. In anderen Kulturkreisen (z.B.:
Finnland, USA) ist die Begeisterung oft viel ungebrochener,
z.B.: Web-Verbreitung und Mobiltelefonverbreitung in Finn-
land.” Der Wissenschaftler spricht dem Item somit die Rele-
vanz ab und lehnt aus diesem Grunde ab. Die beschriebene
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Tatsache lehnt er jedoch in seiner Argumentation nicht ab.)
(vgl. S.305)
(Item 330:) Der deutsche Mobilfunkmarkt hat einen der ho¨chs-
ten Anteile an Vertragskunden in Europa, dies gibt einen gesi-
cherten Background fu¨r operierende Unternehmen. (Der Wis-
senschaftler, der dieses Item ablehnt, begru¨ndet dies wie folgt:
”
Das ist momentan noch so; insbesondere durch die Mo¨glich-
keit, die Rufnummer mitzunehmen, werden wir ein viel sta¨rke-
res
”
Hopping” von Mobilfunkkunden erleben. Die Zeiten, in
denen Provider Vertragskunden als ihr Eigentum betrachten
konnten, sind vorbei.” Die Ablehnung des Items wurde somit
begru¨ndet.) (vgl. S.306)
4.2.3 Items, zu denen weder bei den Wissenschaftlern
noch bei den Teilnehmern aus der Praxis Kon-
sens vorliegt
Im Folgenden wird auf die Items eingegangen, zu denen weder Konsens
unter den Teilnehmern aus der Praxis noch Konsens unter den Teilnehmern
aus der Wissenschaft vorliegt. Die Items werden dabei nach den in Kapitel
4.2 dargestellten Kategorien geordnet.
Um einen U¨berblick hinsichtlich der Zuordnung der in den Kapiteln 4.2.1
und 4.2.2 behandelten Items zu diesen
”
Dissens-Kategorien” anzubieten,
erfolgt jeweils am Ende der Ausfu¨hrungen zu den Kategorien eine Nennung
deren Item-Nummer (gekennzeichnet mit dem Hinweis: Zur Information:).
4.2.3.1 Große Zustimmung
Im Folgenden wird die Mindermeinung hinsichtlich einer Ablehnung bei 24
Items analysiert, die von zwei bis fu¨nf Experten vertreten wird, wobei in der
Gruppe der ablehnenden Experten sowohl Wissenschaftler als auch Teilneh-
mer aus der Praxis vertreten sind:
(Item 27:) (Bei WLAN) werden a¨hnlich wie beim Mobilfunknetz
Nutzungsgebu¨hren anfallen. (24-mal Zustimmung, 3-mal Ab-
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lehnung. Die Ablehnung wurde in Runde 3 wie folgt kommen-
tiert:
”
WLANs werden a.m.S. durch Organisationen, Gemein-
den, ggf. mit Unterstu¨tzung der La¨nder aber vor allem auch
durch interessierte Unternehmen - prima¨r fu¨r Mitarbeiter -
aufgebaut und betrieben. Ich halte es fu¨r sehr wahrscheinlich,
dass die Nutzung eher als zusa¨tzlicher Service im Wettbewerb
mit den WANs ermo¨glicht wird und dies ohne die aufwendi-
ge Erhebung von Nutzungsgebu¨hren stattfindet.”,
”
WLANs
werden einen a¨hnlichen Weg wie online-contents gehen: Alle
werden sie umsonst erwarten und einige Betreiber werden sie
auch umsonst anbieten. Dann wird es lange dauern, bis man zu
einem gebu¨hrenbehafteten Modell kommt - wenn u¨berhaupt -
vgl. Paid content.” Die Mindermeinung wurde somit im Rah-
men der Studie begru¨ndet.) (vgl. S.283)
(Item 45:) (Zu:
”
GPRS wird in den na¨chsten 2 Jahren zur Basis-
technologie”) Ein Grund: einfach adaptierbar in das bestehen-
de Mobilfunknetz. (25-mal Zustimmung, 2-mal Ablehnung.
Die Ablehnung wurde in Runde 2 wie folgt kommentiert:
”
So
richtig einfach ist die Einfu¨hrung von GPRS in GSM nicht:
extrem aufwa¨ndig und kostenintensiv (neue Netzknoten ...),
auf der Dienste-Ebene ist die Integration einfach”. In Runde 3
wurde zudem folgender ablehnender Kommentar abgegeben:
”
Es gibt kaum einen nachhaltigeren Eingriff in ein GSM-Netz,
als es GPRS-tauglich zu machen ... insofern kann man sicher
nicht von einfach adaptierbar sprechen”.Die Mindermeinung
wurde somit im Rahmen der Studie begru¨ndet.) (vgl. S.284)
(Item 74:) Es werden sich Dienste entwickeln und Hardware-
plattformen angeboten, die alle
”
genormten” Funknetze un-
terstu¨tzen ko¨nnen und ein Maximum an Kostensparen fu¨r
den Nutzer generieren. (Insgesamt haben vier Experten die-
ses Item abgelehnt. Folgende Kommentare wurden in Runde 3
von Experten, die dieses Item ablehnen, abgegeben:
”
Bei den
Hardwareplattformen ko¨nnte dies zutreffen, allerdings stellt
sich hier die Frage, mit welchen Kompromissen diese Kosten-
ersparnis verbunden ist.”,
”
Meine Bedenken richten sich dabei
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auf den zweiten Teil der Aussage - denn ein Maximum an Kos-
teneinsparungen fu¨r den Nutzer zu generieren muss/wird nicht
(immer) Ziel der Dienste sein.” Wu¨rde die Aussage auf Hard-
wareplattformen beschra¨nkt und der zweite Teil der Aussage
gestrichen, wu¨rden diese Experten dem verbleibenden Item
wohl auch zustimmen. Das Item wurde von nur einem Wissen-
schaftler abgelehnt, dieser hat seine Aussage bzgl. des zweiten
Teils der Aussage getroffen.) (vgl. S.286)
(Item 75:) (Zu:
”
Es werden sich Dienste entwickeln und Hard-
wareplattformen angeboten, die alle
”
genormten” Funknetze
unterstu¨tzen ko¨nnen und ein Maximum an Kostensparen fu¨r
den Nutzer generieren.”:) Dafu¨r sind Plattformen notwendig,
die Inhalt und Darstellungsschema streng trennen und Nut-
zung u¨ber verschiedene Gera¨te ermo¨glichen. (Einer der beiden
Experten - na¨mlich der Teilnehmer aus der Wissenschaft - ,
die dieses Item ablehnen, hat seine ablehnende Haltung so-
wohl in Runde 2 als auch in Runde 3 begru¨ndet. In Runde
2 merkt der Teilnehmer an:
”
Auch im Internet wird es z.B.
weiterhin statische Webseiten geben, die genau das nicht ma-
chen; es ha¨ngt davon ab, ob Inhalte auch tatsa¨chlich u¨ber ver-
schiedene Endgera¨te ausgegeben werden mu¨ssen”; in Runde 3:
”
Bei den Diensten sehe ich hier eher einen differenzierten An-
satz. Ich bin der Meinung, dass gewisse Dienste bewusst auf
bestimmte
”
genormte” Funknetze zugeschnitten werden.” Der
Teilnehmer widerspricht in Runde 3 dem Item, auf das sich das
zu beurteilende Item bezieht, nicht, da in diesem Item nicht
davon die Rede ist, dass ausschließlich entsprechende Dienste
und Plattformen angeboten werden. Der Kommentar in Run-
de 2 la¨sst erkennen, dass der Teilnehmer bei der Beurteilung
offensichtlich den Transfer bzgl. ausschließlich zumindest ge-
dacht hat.) (vgl. S.286)
(Item 84:) Imode: Vorbildhaftes Abrechnungsverfahren (u¨ber
Netzbetreiber). (Drei Teilnehmer haben dieses Item abge-
lehnt, alle sind in Runde 3 der Studie explizit bei ihrer Ableh-
nung geblieben. Einer der Teilnehmer hat seine Ablehnung wie
folgt kommentiert:
”
Bei I Mode werden die Content-Anbieter
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in die Business Juniorrolle gedra¨ngt, wa¨hrend der Netzbetrei-
ber eine dominante Position einnimmt. Von der Content Abo
Gebu¨hr kassiert der Netzbetreiber rund 13%, wa¨hrend die
Minuten- bzw. Volumengebu¨hr ganz zum Netzbetreiber geht.
Der Contentanbieter verfu¨gt somit u¨ber keinen Mechanismus,
an der Qualita¨t und damit verbundener großen Nachfrage sei-
nes Contents proportional zu verdienen.” Das Item wurde so-
mit von diesem Teilnehmer begru¨ndet abgelehnt.) (vgl. S.287)
(Item 95:) Sicherheitsstandards sind entscheidend bei der Ent-
wicklung von Bezahlsystemen. (Drei Teilnehmer haben die-
ses Item abgelehnt, alle sind in Runde 3 der Studie explizit
bei ihrer Ablehnung geblieben. Alle drei Teilnehmer haben
ihre Ablehnung in Runde 3 auch kommentiert:
”
Sicherheits-
standards sind notwendige Bedingungen, werden ha¨ufig aber
als hinreichend dargestellt. Dies halte ich fu¨r einen deutlichen
Irrtum. Das Scheitern von SET zu Gunsten des objektiv we-
niger sicheren 3-Domain-Secure ist ein probates Beispiel aus
dem EC, das auf MC nahtlos u¨bertragbar ist. Das gleiche gilt
fu¨r eines der unsichersten Zahlungsmittel unserer Gesellschaft,
das gleichzeitig ho¨chste Nutzerakzeptanz hat: Die EC-Karte.
Die subjektive Sicherheit ist hier das Entscheidende.”,
”
Aus
meiner Sicht sind Sicherheitsstandards nicht entscheidend fu¨r
die Etablierung von Bezahlsystemen. Das Thema Sicherheit
wird vermutlich zu hoch priorisiert und ist fu¨r den Endkun-
den nicht ausschlaggebend. Beispiele aus anderen (Zahlungs-)
Szenarien ko¨nnen diese Vermutung stu¨tzen: So geben viele In-
ternetnutzer bereitwillig ihre Kreditkartennummer u¨ber unsi-
chere Verbindungen preis und auch beim Telefonieren machen
sich nur die wenigsten Menschen Gedanken daru¨ber, dass sie
wichtige Daten u¨ber dieses, nicht-abho¨rsichere, Medium kom-
munizieren.”, ”Wunschdenken. Marketing ist wichtiger.” Ihre
ablehnende Haltung haben diese Experten somit unterschied-
lich begru¨ndet.) (vgl. S.288)
(Item 121:)
”
Sta¨dtisch” ist Charakteristikum der Mobile-Busi-
ness-Avantgarde mit Vorreiterrolle. (Das Item wurde von fu¨nf
Experten abgelehnt. Zwei Experten haben ihre Ablehnung wie
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folgt im Rahmen der Runde 3 der Studie begru¨ndet:
”
Auch
auf dem Land gibt es Innovative. Die Vorreiterrolle kann
u¨berall und von jedem u¨bernommen werden, auch in kleine-
ren Gemeinden oder Ferieninseln bzw. den Bewohnern.”,
”
Ist
abha¨ngig von der Mobile Business-Anwendung.” Es gibt so-
mit verschiedene Argumente, die gegen das Item sprechen.)
(vgl. S.290)
(Item 123:) (Zu:
”
Das bisherige Versagen vieler Anwendungen
in der Nachfrage der Nutzer ist zum einen auf die (noch) unzu-
reichende Nutzerorientierung zuru¨ckzufu¨hren”:) aber auch auf
die bisher fu¨r die Nutzer sehr nachteiligen Abrechnungsmodel-
le. (Vier der fu¨nf Experten, die dieses Item ablehnen, haben
diese Ablehnung in Runde 3 der Studie kommentiert:
”
Nicht
nur, ich auch bin der Meinung, dass fu¨r viele Applikatio-
nen einfach kein Markt vorhanden war.”,
”
natu¨rlich spielt der
Preis eine Rolle und Kosten sind teilweise hoch; mir scheint
der wesentliche Punkt aber zu sein, dass es an sinnvollen An-
wendungen fehlt(e); WAP- oder GPRS-Nutzung wa¨re m.E.
auch bei deutlich geringeren Kosten bislang nicht erfolgreich
gewesen”,
”
Es gibt/gab a.m.S. noch nicht besonders viele An-
wendungen. Anwendungen wurde hier auch prima¨r unter dem
Aspekt B2C gesehen. Fu¨r pot. Anwender spielt das Abrech-
nungsmodell natu¨rlich eine gewisse Rolle im Hinblick auf die
Nutzung. Verbreitung kann erst dann erfolgen, wenn fu¨r eine
breite Masse wirkliche Vorteile z.B. gu¨nstiger Einkauf, jeder-
zeitige Buchungsmo¨glichkeit etc. bei erschwinglichen U¨bertra-
gungskosten offenbar werden. Auch die weit verbreitete Mo¨g-
lichkeit, u¨ber das gu¨nstiger verfu¨gbare Internet den Festnetz-
anschluss - allerdings z.B. von zu Hause aus - zu nutzen und
andere Gru¨nde wie z.B. Sicherheit und Geschwindigkeit, not-
wendige Synchronisation mit Handy etc., tragen entscheidend
zum Versagen bei”,
”
das dominante Abrechnungsmodell ist
das third-party-billing und das ist nicht nachteilig fu¨r den
Nutzer, sondern widely accepted.” Insgesamt scheinen sich die
Experten mit dem Item - und dem Item, auf das sich das zu
bewertende Item bezieht, einfach nicht anfreunden zu ko¨nnen.
Dabei ha¨lt aber einzig der letzte Kommentar tatsa¨chlich ein
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Argument gegen das Item bereit, immerhin entha¨lt das Item
den Hinweis auch - den die anderen argumentierenden Exper-
ten im Prinzip akzeptieren.) (vgl. S.290)
(Item 159:) (Bitte bewerten Sie folgende Aussage zu Anwendun-
gen im Bereich Mobile Payment:) Parkgebu¨hren direkt zahlen.
(Die beiden Experten, die dieses Item ablehnen, haben ihre
Ablehnung in Runde 3 der Studie kommentiert:
”
Das beste
Mobile Payment, das wir im Moment haben, wird auch in
Zukunft das sein: Geld und Kreditkarten. Die Akzeptanz ge-
genu¨ber diesen neuen System ist noch nicht vorhanden und
dieser Trend wird sich auch in Zukunft [besta¨tigen].”,
”
Die
Akzeptanz von Mobile Parking Payment ist sehr stark kultur-
abha¨ngig - wir haben z.B. das System
”
Parkit” untersucht, das
in Helsinki als Pilotprojekt funktioniert, in Athen mit seiner
chaotischen Parksituation aber - wie auch in anderen su¨dli-
chen Metropolen - keine Chance ha¨tte. Außerdem kann ein
Parksystem nur erfolgreich sein, wenn es universell in allen
Sta¨dten nutzbar ist. In Deutschland beispielsweise, wo jede
Kommune ihr eigenes Su¨ppchen kocht, ist das nicht zu erwar-
ten.” Es wurden somit Argumente gegen das Item angefu¨hrt.)
(vgl. S.293)
(Item 174:) Durch Flat-Fee haben Nutzer ihre Kosten unter
Kontrolle. (Von den drei Experten, die dieses Item ablehnen,
haben zwei an der Runde 3 der Studie teilgenommen. Einer
dieser Experten merkt folgendes an:
”
Vordergru¨ndig ein no-
brainer, im zweiten Schritt aber eine unzula¨ssige Verallgemei-
nerung der Nutzerpra¨ferenzen u¨ber die Art und Weise, sich
Klarheit bzgl. anfallender Kosten zu verschaffen.” Es wurde
somit ein Argument gegen das Item angefu¨hrt.) (vgl. S.294)
(Item 184:) Netzbetreiber: auf lange Sicht Abrechnungshoheit.
(Alle drei Experten, die dieses Item ablehnen, haben diese
Haltung in Runde 3 der Studie besta¨tigt. Zwei Experten ha-
ben dabei die folgenden Kommentare abgegeben:
”
Es stellt
sich die Frage, ob die Netzbetreiber fu¨r alle Bereiche die Ab-
rechnungshoheit haben wollen oder ob gewisse Bereiche an-
ders abgedeckt werden ko¨nnen”,
”
Problem ist hier m.E. u.a.,
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dass Netzbetreiber finanzielle Verpflichtungen eingehen, wenn
sie Abrechnung fu¨r Dritte u¨bernehmen; mir scheinen hierfu¨r
auf lange Sicht Banken, Kreditkartenunternehmen u.a¨., bei
denen das zum Kerngescha¨ft geho¨rt, auf lange Sicht besser
geeignet; evtl. ist allerdings denkbar, dass Netzbetreiber das
Billing u¨bernehmen, das finanzielle Exposure aber weiterrei-
chen.” Die Mindermeinung wurde somit im Rahmen der Stu-
die begru¨ndet.) (vgl. S.295)
(Item 204:) Abo-Modell (iMode), sehr attraktiv aus div. Gru¨n-
den: 1. Geringer Grundpreis ermo¨glicht Zugriff auf Inhalt fu¨r
ganzen Monat, ohne jedes Mal an die Kosten zu erinnern.
(Von den drei Experten, die dieses Item ablehnen, haben zwei
an der Runde 3 der Studie teilgenommen. Diese Experten ha-
ben folgende Kommentare abgegeben:
”
Das System der Abos
schreckt Ausprobierer ab, es ist bu¨rokratisch, weil eine spon-
tane Nutzung erschwert wird und es ist mit bis zu 2 Euro
alles andere als gu¨nstig fu¨r Informationen, die sonst u¨berall
im Internet umsonst verfu¨gbar sind wie z.B. Bo¨rsenkurse.”,
”
die Diskussionen bzgl. paid content gehen teilweise in eine
ganz andere Richtung: Warum soll ein Nutzer teures Geld fu¨r
Inhalte bezahlen, die er nicht anschaut? Bei der KfZ-Steuer
muss man fu¨r Straßen bezahlen, die man niemals nutzen wird -
weil es schwer anders implementierbar ist (Anfa¨nge von Road-
ticketing gibt es ja). Bei Paid content bzw. Nutzung bezahl-
pflichtiger Dienste kann man aber sehr einfach
”
pay per view”-
Modelle implementieren und so wesentlich gerechter vorge-
hen.” Die Mindermeinung wurde somit im Rahmen der Studie
begru¨ndet.) (vgl. S.296)
(Item 213:) Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zum Ge-
scha¨ftsmodell Enabling: IT-Integratoren fu¨r Implementierung
von Lo¨sungen bei Betreibern mobiler Anwendungen; hier wer-
den i.d.R. Projektumsa¨tze erzielt. (Von den beiden Experten,
die dieses Item ablehnen, hat lediglich ein Experte in Runde 3
seine Auffassung besta¨tigt; einen Kommentar hat dieser Ex-
perte aber nicht abgegeben. Die Mindermeinung wurde somit
nicht durch Argumente fundiert.) (vgl. S.297)
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(Item 236:) Anbieter von qualitativ wertvollem Content werden
Gescha¨ftsmodelle anstreben, bei denen sie monatliche Basis-
fees plus variable transaktionsabha¨ngige Gebu¨hren erhalten.
(Von den zwei Experten, die dieses Item ablehnen, hat ledig-
lich der Experte aus der Praxis an der Runde 3 teilgenommen
und Folgendes angemerkt:
”
Nicht unbedingt, das ha¨ngt von
individuellen cases ab.” Letztlich muss diese Begru¨ndung ak-
zeptiert werden, obwohl die Gegenrede nicht viel Aufschluss
bringt.) (vgl. S.298)
(Item 245:) (Schwerpunkte = Content und LBS) und alle damit
verbundenen Gescha¨ftsmodelle. (Vier Experten haben dieses
Item abgelehnt. Ein Experte hat in Runde 3 folgendes ange-
merkt:
”
Das alle kann ich nicht teilen.” Mo¨glicherweise wa¨re
das Item auf mehr Zustimmung gestoßen, wenn statt dem Be-
griff alle der Begriff viele oder sehr viele verwendet worden
wa¨re. Dies kann im Nachhinein leider nicht mehr u¨berpru¨ft
werden.) (vgl. S.299)
(Item 269:) Generell: Heutige Verbreitung [spielt fu¨r die zuku¨nf-
tige Marktposition eine große Rolle]. (Vier Experten stimmen
diesem Item nicht zu. Zwei dieser Experten haben in Runde
3 der Studie Folgendes angemerkt:
”
Ich denke, dass zuku¨nfti-
ge Marktpositionen - generell gesehen - mittels strategischer
Partnerschaften und Kooperationen erreicht werden ko¨nnen”,
”
(a) ich sehe durchaus noch Potential fu¨r neue Unternehmen,
(b) ich glaube, dass etablierte Player aus anderen Industrien,
die bisher nicht unmittelbar in Erscheinung getreten sind, z.B.
Entertainment, Medien, etc., eine große Rolle spielen werden.”
Die ablehnende Haltung wurde durch diese Experten somit
begru¨ndet.) (vgl. S.301)
(Item 284:) Neben den wenigen neuen Start-ups werden die
großen, traditionellen Unternehmen wie - vorzugsweise - Te-
lekoms und Banken eine Rolle spielen, da hier hohes Kun-
denvertrauen und eine kritische Masse an relevanten Kun-
dendaten vorliegt. (Alle drei Experten, die dieses Item ab-
lehnen, haben ihren Standpunkt im Rahmen der Runde 3
der Studie kommentiert:
”
Vodafone kennt den Großteil seiner
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Kunden nicht! Medienunternehmen haben mehr Erfahrung in
der Ansprache von Massenpublikum als ein Carrier oder ei-
ne Bank. Woher weiß Vodafone, was mich interessiert? Ich
erhalte monatlich nur eine Rechnung!”,
”
Interessant sind An-
wendungen selber bzw. die Kompetenz, diese zu entwickeln,
nicht Kundenstamm o.a¨.; gerade Netzbetreiber tun sich aus
meiner Erfahrung schwer, spezifische Anwendungen zu ent-
wickeln; (a) ich sehe durchaus noch Potential fu¨r neue Unter-
nehmen, (b) ich glaube, dass etablierte Player aus anderen In-
dustrien, die bisher nicht unmittelbar in Erscheinung getreten
sind, z.B. Entertainment, Medien, etc., eine große Rolle spie-
len werden”,
”
Ich glaube nicht, dass hier von einer Marktbe-
herrschung gespochen werden kann. Die Masse an Kundenda-
ten der angesprochenen Branchen ist natu¨rlich eine gute Aus-
gangsbasis fu¨r die gezielte Kundenansprache und den Verkauf
von Services. Die haben Versandha¨user, EVU’s, Autoherstel-
ler aber auch... Wirklich relevant ist das in Konsens Runde2
aufgefu¨hrte Statement bzgl. der bereits etablierten Zahlungs-
beziehung.” Somit wurden unterschiedliche Argumente gegen
das Item angefu¨hrt.) (vgl. S.302)
(Item 301:) Netzbetreiber werden Allianzen mit Contentpro-
vidern bilden. (Drei Experten haben diesem Item wider-
sprochen, sie begru¨nden dies wie folgt:
”
Sehe ich einfach
nicht. Eher Gera¨te, TK-Ausru¨ster, vielleicht Banken. Con-
tent kommt immer u¨ber das Netz/Web.”,
”
Die Partner werden
keine gleichwertigen Partner sein, sondern abha¨ngige Zuliefe-
rer”,
”
Ich erwarte ein Polypol (evtl. Oligopol) in Bezug auf
die Contentanbieter, dem ein Oligopson von Netzbetreibern
gegenu¨bersteht. Exklusivvertra¨ge von Contentanbietern und
Netzbetreibern werden aus meiner Sicht ein zeitlich begrenztes
Pha¨nomen sein.” Somit wurden unterschiedliche Argumente
gegen das Item angefu¨hrt.) (vgl. S.303)
(Item 310:) Generell: Nationale Besonderheiten - wirtschafts-
politische, politische, kulturelle, soziale - ko¨nnen wesentlich
fu¨r den Erfolg / Misserfolg einer Technologie sein. (Jeweils
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ein Experte aus Wissenschaft und ein Experte aus der Pra-
xis stimmen diesem Item nicht zu. Der Experte aus der Pra-
xis hat seine Ablehnung in Runde 3 wie folgt begru¨ndet:
”
Nachfragestruktur zwischen Japan und Deutschland nicht
signifikant unterschiedlich! Prima¨r Inhalte sind ganz anders!
Es ist ein Mythos, dass iMode wegen einer nationalen Be-
sonderheit so erfolgreich war - iMode war nicht erfolgreich,
weil die japanische Bevo¨lkerung besonders technologieaffin
ist, sondern weil DoCoMo gerade die Technologie im Mar-
keting komplett vermieden und vertraute Metaphern ver-
wendet hat: i-Mail statt Messaging, Spaß auf dem Handy
statt GPRS/WAP/HDCSD. Weiterer Hinweis: j-phone ar-
beitet auch auf GSM-Technologie, ist aber außergewo¨hnlich
erfolgreich durch Vermeidung von technokratischem Marke-
ting.”) (vgl. S.304)
(Item 311:) (Im Rahmen der Diskussion eventueller nationaler
Besonderheiten:) La¨ngerfristig eher kontinentale/interkultu-
relle Besonderheiten bedeutsam. (Fu¨nf Experten aus Wis-
senschaft und Praxis haben diesem Item nicht zugestimmt.
Zwei Experten haben ihre Ablehnung kommentiert:
”
Es ist
ein Mythos, dass iMode wegen einer nationalen Besonder-
heit so erfolgreich war - iMode war nicht erfolgreich, weil
die japanische Bevo¨lkerung besonders technologieaffin ist,
sondern weil DoCoMo gerade die Technologie im Marke-
ting komplett vermieden und vertraute Metaphern verwen-
det hat: i-Mail statt Messaging, Spaß auf dem Handy statt
GPRS/WAP/HDCSD. Weiterer Hinweis: j-phone arbeitet
auch auf GSM-Technologie, ist aber außergewo¨hnlich erfolg-
reich durch Vermeidung von technokratischem Marketing”
(dto. Kommentar vgl. zuvor abgehandeltes Item),
”
Nein,
Gescha¨ft wird in den Regionen gemacht, Kunden wollen di-
rekt betreut werden. ... das gilt fu¨r den B2B-Bereich.”) (vgl.
S.304)
(Item 316:) Manche Unternehmen, die hohe Investitionen ge-
macht haben, wollen nicht akzeptieren, dass diese falsch wa-
ren. (Fu¨nf Experten lehnen dieses Item ab, hiervon haben
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vier ihre Auffassung im Rahmen der Runde 3 der Studie be-
gru¨ndet:
”
Hier steckt die (implizite) Annahme dahinter, dass
die Investitionen falsch waren; mir scheint, es ist noch zu fru¨h,
um das abschließend zu beurteilen.”,
”
Ob sie falsch waren wird
sich erst in der (fernen) Zukunft zeigen. Da der Befragungs-
zeitraum sich nicht auf heute bezieht, finde ich das State-
ment mehr als vermessen. Sie werden außerdem nicht gemacht,
sondern .. strategisch u¨berlegt und dann geta¨tigt.”,
”
mein
Versta¨ndnis hier ist, dass in der Zwischenzeit etliche Unter-
nehmen, wie z.B. Telefonica hohe Investitionen in UMTS (Li-
zenzgebu¨hren) z.T. abgeschrieben haben und sich auf ihr Hei-
matland (hier Spanien) zuru¨ckgezogen haben - ist das nicht
in gewisser Weise eine Akzeptanz des Sachverhaltes, dass die-
se Investition falsch war? Deshalb lehne ich diese Verneinung
ab.”,
”
Haben es schon akzeptiert, ko¨nnen nichts a¨ndern.” Die
ablehnende Haltung resultiert somit aus vo¨llig unterschiedli-
chen Einscha¨tzungen: Die Unternehmen haben es akzeptiert
vs. Es ist noch zu fru¨h, dies zu behaupten.) (vgl. S.305)
(Item 317:) (Zu dem eben abgehandelten Item:) Sie mu¨ssten
loslassen und neue Wege gehen. (Drei der Experten, die das
eben abgehandelte Item ablehnen, lehnen auch dieses Item
ab - dies deckt sich mit der unterschiedlichen Argumentation
hinsichtlich der Ablehnung des eben abgehandelten Items. Ein
Experte, der dem eben abgehandelten Item zugestimmt hat,
lehnt das jetzt abgehandelte indes ab. Kommentare wurden
von den Experten abgegeben, die das eben abgehandelte Item
aus dem Grunde: es ist noch zu fru¨h, dies zu behaupten, ab-
gelehnt haben. Da die Kommentare im Wortlaut gleich sind,
wird auf eine wiederholte Angabe verzichtet.) (vgl. S.305)
(Item 321:) Insbesondere in Deutschland werden die mobilen
Anwendungen erfolgreich sein, die besonderen Nutzen wie z.B.
ho¨here Transparenz und Effizienz im Alltag bieten. (Drei Ex-
perten lehnen dieses Item ab. Die Experten, die ihre Ableh-
nung kommentieren, fu¨hren gleiche Erwa¨gungen an:
”
Trans-
parenz und Effizienz sind m.E. sehr wichtig; allerdings steckt
hier die (implizite) Annahme dahinter, dass Deutschland da
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in irgendeiner Weise besonders ist; da sehe ich keinen Un-
terschied zu Nachbarla¨ndern - allerdings schon zu Japan u.a¨.
La¨ndern”,
”
warum nur in Deutschland”.) (vgl. S.305)
(Item 353:) Die schlechte konjunkturelle Situation beeintra¨ch-
tigt stark. (Drei Experten lehnen dieses Item ab. Zwei Ex-
perten kommentieren ihre Ablehnung:
”
Mir scheint das nur
kurzfristig und nicht fu¨r Betrachtungszeitraum (5-7 Jah-
re) entscheidend.”,
”
Da gibt es andere Faktoren, die da
mehr beeinflussen, z.B. die Kosten. Wa¨ren diese geringer,
dann wu¨rde die Entwicklung schneller voranschreiten. Selbst
bei Top-Konjunktur wa¨re die Entwicklung langsam. Preis-
/Leistungsverha¨ltnis ist derzeit nicht akzeptabel. Akzeptanz
daher eher schleppend”. Gegen das Item werden somit ver-
schiedene Argumente angefu¨hrt.) (vgl. S.307)
Zur Information:12
Folgende Items, zu denen insgesamt
”
Große Zustimmung” herrscht, werden
an dieser Stelle nicht dargestellt, da auf diese bereits im Kapiteln 4.2.1
(Widerspruch aus der Praxis gegen Konsens der Wissenschaftler) bzw.
im Kapitel 4.2.2 (Widerspruch von Wissenschaftlern gegen Konsens der
Experten aus der Praxis) eingegangen wurde:13
a) in Kapitel 4.2.1 (Widerspruch aus der Praxis gegen Konsens der Wissen-
schaftler)
Item 3 (S.128), Item 10 (S.117), Item 16 (S.117), Item 23 (S.118), Item 26
(S.128), Item 32 (S.128), Item 36 (S.119), Item 37 (S.119), Item 46 (S.119),
Item 48 (S.128), Item 64 (S.129), Item 73 (S.119), Item 90 (S.119), Item
99 (S.120), Item 103 (S.129), Item 116 (S.129), Item 124 (S.120), Item 125
(S.115), Item 132 (S.121), Item 134 (S.121), Item 135 (S.115), Item 146
(S.116), Item 149 (S.129), Item 153 (S.130), Item 154 (S.122), Item 157
(S.122), Item 158 (S.130), Item 163 (S.130), Item 168 (S.122), Item 169
(S.123), Item 170 (S.123), Item 172 (S.123), Item 173 (S.130), Item 181
(S.123), Item 190 (S.124), Item 205 (S.130), Item 207 (S.124), Item 210
(S.124), Item 215 (S.124), Item 216 (S.131), Item 226 (S.131), Item 229
12Vgl. hierzu die Ausfu¨hrungen auf Seite 110.
13Die angegebenen Seitenzahlen verweisen auf die Ausfu¨hrungen zu diesen Items in den
Kapiteln 4.2.1 bzw. 4.2.2.
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(S.131), Item 235 (S.124), Item 238 (S.125), Item 239 (S.125), Item 243
(S.131), Item 252 (S.125), Item 254 (S.132), Item 257 (S.132), Item 258
(S.132), Item 260 (S.116), Item 266 (S.133), Item 281 (S.126), Item 295
(S.133), Item 305 (S.126), Item 312 (S.133), Item 328 (S.133), Item 329
(S.126), Item 335 (S.133).
b) in Kapitel 4.2.2 (Widerspruch von Wissenschaftlern gegen Konsens der
Experten aus der Praxis)
Item 79 (S.135), Item 144 (S.136), Item 185 (S.136), Item 220 (S.135), Item
228 (S.136), Item 230 (S.137), Item 280 (S.135), Item 296 (S.137), Item 324
(S.137), Item 330 (S.138).
4.2.3.2 Relative Zustimmung
Items, die in die Kategorie
”
Relative Zustimmung” fallen, wurde von mehr
als 2/3 - aber weniger als 4/5 der Experten zugestimmt. Solche Items wur-
den in Runde 3 nicht zur vertieften Diskussion gestellt, da angenommen wird,
dass sowohl gute Argumente fu¨r als auch wider das Item sprechen - wobei
die Zustimmung zu dem Item deutlich breiteren Zuspruch findet. Wie in den
vorigen Kapiteln werden ggf. vorliegende Kommentierungen14 der Teilneh-
mer an der Studie in Klammer angegeben. Bei der Angabe der Kommentare
wurde eine Auswahl getroffen.
(Item 2:) Sollte sich zeigen, dass es [bei mobilen Technologien
gesundheitliche] Nebenwirkungen gibt, wird sich das sto¨rend
auf die Entwicklung mobiler Technologien auswirken. (Kom-
mentare hinsichtlich einer Ablehnung dieses Items:
”
Nein, weil
dann die Verbreitung schon sehr stark ist und nur ein ge-
ringer Prozentsatz von Personen auf die Vorteile verzichten
mo¨chte”,
”
die Diskussion um Strahlungskrankheiten hat auch
dem Boom von Microwellen nicht geschadet”. In Runde 3 der
Studie wurde zwar nicht dieser Aspekt, wohl aber der Aspekt
Strahlung allgemein na¨her analysiert. Es wird in diesem Zu-
sammenhang auf diese Ausfu¨hrungen verwiesen, vgl. Seite 169
der vorliegenden Arbeit.) (vgl. S.281)
14Da die Items nicht Gegenstand der Runde 3 der Studie waren, resultieren die angege-
benen Kommentierungen aus der Runde 2 der Studie.
KAPITEL 4 Erste Auswertung: Konsens und Dissens 151
(Item 5:) (Zu:
”
Verschiedene Technologien werden zuna¨chst pa-
rallel verfu¨gbar sein”- dieses Item wurde im Konsens zuge-
stimmt.) Eine Konzentration wird erst zu einem spa¨teren Zeit-
punkt erfolgen. (Ein Teilnehmer hat folgenden Kommentar
abgegeben und das Item abgelehnt:
”
Die Konzentration wird
schwach sein”.) (vgl. S.281)
(Item 9:) (Zu:
”
Infrarot hat keine Zukunft”- zu diesem Item
herrscht großer Dissens.) wird fu¨r bestimmte Situationen (ge-
richtete Kommunikation) aber weiterhin verwendet. (Ein Teil-
nehmer stimmt in einem Kommentar zu, dass Infrarot weiter
verwendet wird:
”
Bei einfachen Applikationen, bei denen kei-
ne konstante Verbindung beno¨tigt wird - z.B. Visitenkarten-
austausch -, ko¨nnten weiterhin optische Verbindungen zum
Einsatz kommen”. (vgl. S.282)
(Item 14:) WLAN und Bluetooth: komplementa¨r zur eher globa-
len Netzwerkbetreiber-Struktur. (19 Experten stimmen dem
Item zu, sieben lehnen ab, vier machen keine Aussage.) (vgl.
S.282)
(Item 17:) Bluetooth wird wegen geringer Herstellungskosten
und damit wachsender Marktdurchdringung in na¨chsten Jah-
ren am schnellsten voranschreiten. (17 Experten stimmen dem
Item zu, acht lehnen ab, fu¨nf machen keine Aussage.) (vgl.
S.282)
(Item 19:) Alle Endgera¨te werden Bluetooth-fa¨hig sein. Grund:
Kabelinterfaces zu anderen Gera¨ten sind unkomfortabel.
(Dem Item
”
Bluetooth spielt bis 2005 untergeordnete Rolle”
stimmen sieben Experten zu. Nachdem die Begeisterung fu¨r
Bluetooth nicht ungeteilt ist, kann es nicht verwundern, dass
acht Experten das Item
”
alle Endgera¨te werden Bluetooth-
fa¨hig sein...” ablehnen. Ein Experte, der dem Item zustimmt,
verweist dabei allerdings auf eigene Erfahrungen:
”
merken wir
gerade an einer eigenen Entwicklung, womit wir ein Barcodes-
canner an verschiedene Handys ankoppeln”. ) (vgl. S.282)
(Item 21:) HomeRF hat wohl keine Zukunft. (Dieses Item wurde
ohne jeden Kommentar von 11 Experten akzeptiert. Lediglich
drei Experten lehnen das Item ab.) (vgl. S.282)
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(Item 24:) (Bzgl. WLAN:) Vorteile u¨berwiegen Nachteile wie
Sicherheitsprobleme und fehlende Abrechnungsmo¨glichkeit.
(Aus den Kommentaren geht hervor, dass sich sowohl zustim-
mende als auch ablehnende Experten mit dem Item schwer
tun, evtl. weil es wohl zu pauschal formuliert ist, evtl. aber
auch, weil vermutet wird, dass sich in Zukunft Mo¨glichkeiten
zur Abrechnung ergeben werden. Der Experte, der zustimmt,
merkt an:
”
ha¨ngt von Anwendungen ab; Abrechnung la¨sst sich
z.T. gewa¨hrleisten, zumindest arbeiten viele Mobile Provider
daran”. Der Experte, der das Item ablehnt, merkt an:
”
Kommt
stark auf den Anwendungsbereich und unterstu¨tzende Tech-
nologien - z.B. ein VPN u¨ber WLAN - an”. Die Argumente fu¨r
Ablehnung und Zustimmung a¨hneln sich zumindest bei diesen
Experten erheblich.) (vgl. S.282)
(Item 25:) WLAN erfolgreich durch Roaming Agreements zwi-
schen WLANs. (Zwei Experten nehmen zu ihrer ablehnenden
Einscha¨tzung dieses Items Stellung:
”
Ich glaube nicht, dass
Roaming zwischen WLAN-Inseln u¨berhaupt durch Abkom-
men geregelt werden muss - es wird einfach implementiert.
Dadurch wird allerdings langfristig zementiert, dass WLAN
nicht kommerziell angeboten wird.”,
”
Bis wann und wer rech-
net ab ?”. ) (vgl. S.283)
(Item 30:) WLAN wird mit Mobilfunk roamen bzw. integriert.
(Einige Experten, die dieses Item ablehnen, argumentieren wie
folgt:
”
Scho¨n wa¨r’s, aber ich bin da skeptisch”,
”
Interessan-
ter Ansatz, mu¨sste aber erst ein Umstellen von Airtime auf
Contentbilling vorliegen”. Sechs Experten lehnen dieses Item
jedenfalls ab.) (vgl. S.283)
(Item 31:) (Zum vorstehenden Item:) Interessant, weil hoher Da-
tendurchsatz mit Billing und Security kombiniert wird. (Zwei
Kommentare wurden in Runde 2 der Studie zu diesem Item
abgegeben, beide begru¨nden eine ablehnende Haltung:
”
Ich se-
he nicht, wo das Billing in WLAN ist.”,
”
Billing und security
sind DIE Schwachstellen von WLAN. Inzwischen zwar eini-
germaßen gelo¨st, aber weit davon entfernt, perfekt zu sein”.
Leider kann nicht festgestellt werden, ob diese Experten den
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notwendigen Zusammenhang mit dem vorstehenden Item bei
der Beurteilung hergestellt haben. Immerhin lehnen aber fu¨nf
Experten beide Items ab - somit verha¨lt sich nur ein Exper-
te inkonsistent, da er gleichzeitig ablehnt, dass WLAN mit
Mobilfunk roamen wird und zustimmt, dass dies interessant
ist wegen der Kombination von hohem Datendurchsatz mit
Billing und Security.) (vgl. S.283)
(Item 41:) GSM bleibt der Standard fu¨r das ta¨gliche Telefonie-
ren. (Hier hatten einige Experten mit dem Zeithorizont
”
2005
bis 2007”offenbar ein Problem, da sie der Auffassung sind,
dass die Aussage bis 2005 wohl zutreffend ist, danach aber
nicht mehr. Ein anderer Experte gibt an:
”
Zumindest bis sich
UMTS mit einer ausreichenden Zahl von Endgera¨ten durch-
gesetzt hat und die Lizenzen gu¨ltig sind”, und stimmt der
Aussage somit eher unabha¨ngig vom festgelegten Zeitraum
zu.) (vgl. S.284)
(Item 43:) GSM wird zu 2.5G ausgebaut. (Dieses Item wur-
de ohne jeden Kommentar von 21 Experten akzeptiert. Sechs
Experten lehnen das Item ab.) (vgl. S.284)
(Item 44:) GPRS wird in den na¨chsten 2 Jahren zur Basistech-
nologie. (Kommentare deuten auf unterschiedliche Argumente
gegen dieses Item:
”
Nein, da Anwendungen fehlen”,
”
GPRS
wird eine Rolle spielen, Basistechnologie klingt aber zu domi-
nant fu¨r das Potential von GPRS”.) (vgl. S.284)
(Item 61:) Man wird nicht nur ein Endgera¨t besitzen, sondern
das fu¨r den Einsatzzweck passende oder Kombiprodukte. (Ein
Experte merkt Folgendes an:
”
Bis sich Sprachbefehle durchset-
zen werden und man Texte in Word wirklich diktieren kann”.)
(vgl. S.285)
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(Item 62:) Es wird aber keine Endgera¨te geben, die alles beherr-
schen. (Zu diesem Item haben alle Experten ein eindeutiges
Votum abgegeben. 21 Experten stimmen dem Item zu, neun
Experten lehnen das Item ab. Ein Experte, der dem Item zu-
stimmt, gibt einen Kommentar, der auch eine Ablehnung des
Items argumentiert ha¨tte:
”
Ja, aber was heißt alles”. Dieser
Kommentar erscheint hilfreich zur Beurteilung des Fu¨r und
Wider im Rahmen der Studie.) (vgl. S.285)
(Item 65:) PDA zu klobig, um schlankes Telefon im allta¨glichen
Umgang zu ersetzen. (Auch zu diesem Item haben alle Exper-
ten eine eindeutiges Votum abgegeben. 21 Experten stimmen
dem Item zu, neun Experten lehnen das Item ab. Ein Exper-
te, der das Item ablehnt, merkt Folgendes an:
”
PDA werden
kleiner werden”. Die individuelle Einscha¨tzung der Experten
hinsichtlich der Mo¨glichkeiten, das PDA zu verkleinern, du¨rfte
das Votum jeweils stark beeinflusst haben.) (vgl. S.285)
(Item 66:) Bestimmte Integrationen werden sich ergeben: Digi-
talkamera in PDA macht Sinn, wenn Preis/Leistung i.O. (Ein
Experte, der dem Item stark zugestimmt hat, merkt an:
”
Ge-
rade das kann durch MMS zum Killer werden.”Acht Experten
wollen dem Item jedoch nicht zustimmen.) (vgl. S.285)
(Item 68:) Endgera¨te werden dem Nutzer zuku¨nftig vieles ab-
nehmen - u.a. werden sie alle genormten Funknetze unterstu¨t-
zen und dabei selbsta¨ndig ein Maximum an Kostenersparnis
generieren. (Dieses Item vereint letztlich mehrere Aussagen.
Immerhin 23 Experten stimmen dem Item trotzdem insgesamt
zu. Offen bleibt, welchen Teil des Items die anderen Experten
ablehnen - bzw. ob sie lediglich einen Teil des Items ableh-
nen. Ein Experte, der das Item ablehnt, merkt an, dass die
Lobby der Telekommunikationsunternehmen das Maxium an
Kostenersparnis wohl unterbinden wird:
”
Kein Roaming im
billigsten Preis”.) (vgl. S.286)
(Item 69:) Endgera¨te sind Treiber der Entwicklung. (24 Exper-
ten stimmen diesem Item zu, sechs Experten lehnen es ab.
Ein Experte begru¨ndet seine Zustimmung wie folgt:
”
Ohne
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passende Endgera¨te geht es natu¨rlich nicht, aber Endgera¨te
ohne Anwendungen sind auch nicht sinnvoll”. Ein Experte,
der dem Item ablehnend gegenu¨bersteht, argumentiert hinge-
gen:
”
Nicht Treiber, sondern vielmehr enabler : durch sie wer-
den viele Dienste - die aber unabha¨ngig von ihnen entwickelt
werden - erst nutzbar oder effizienter nutzbar”.) (vgl. S.286)
(Item 97:) Die eindeutige Identifikation des Counterparts wird
durch die Digitale Signatur geregelt. (16 Experten stimmen
zu, sieben lehnen ab. Ein Experte, der dem Item zustimmt,
merkt Folgendes an:
”
Wahrscheinlich, aber noch kritisch in
der Umsetzung”.) (vgl. S.288)
(Item 98:) Digital Rights Management ko¨nnte von starker
Bedeutung sein. Bsp. Japan: Sound Market u.a. Musik-
Download-Services durch DRM. (18 Experten stimmen zu,
fu¨nf Experten lehnen das Item ab. Ein Experte, der dem Item
zustimmt, merkt Folgendes an:
”
DRM ist mit Sicherheit von
wachsender Bedeutung; paid content ist anders nicht denkbar
und ein muss fu¨r die Contentanbieter”.) (vgl. S.288)
(Item 106:) Diejenigen, die mobile Anwendungen in 5-7 Jahren
eher nicht nutzen, werden eher a¨ltere Menschen sein. (Ein
Teilnehmer stimmt dem Item mit der Bemerkung
”
allerdings
banal”zu. Sechs Experten scha¨tzen die Situation anders ein
und lehnen das Item ab.) (vgl. S.289)
(Item 111:) Die Nicht-Gescha¨ftsleute werden eher ein kleines
Budget fu¨r neue Services haben - in die sie aber dennoch in-
teressiert sind. (Ein Teilnehmer, der diesem Item zustimmt,
merkt Folgendes an:
”
Der share of wallet wird sich sicher kaum
vera¨ndern”.) (vgl. S.282)
(Item 114:) Der Businessbereich wird zunehmend mobile Daten-
anwendungen im großen Stile nutzen und das Verkehrsvolu-
men (bei allerdings fallenden Preisen) drastisch steigern. (Zu
diesem Item wurden keine Kommentare abgegeben. 22 Exper-
ten stimmen zu, sieben Experten lehnen ab.) (vgl. S.289)
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(Item 115:) Berufsta¨tige Erwachsene werden [mobile Anwen-
dungen] besonders nutzen, um Verbindung zu ihren Kindern
so gut wie mo¨glich aufrecht zu erhalten. Ihr Gewissen ist
erleichtert, wenn sie zumindest immer telefonisch erreichbar
sind und dem Kommunikationsbedu¨rfnis der Kinder kommt
das entgegen. (Ein Experte, der dem Item zustimmt, merkt
an:
”
Stimmt vermutlich, ist aber kein Umsatztreiber, sondern
eher Verkaufsargument”.) (vgl. S.289)
(Item 118:) Gescha¨ftsleute werden nach wie vor das profitabels-
te Kundensegment bleiben, weil die Firmen die Rechnungen
u¨bernehmen und die Mo¨glichkeit, Zeit und Geld einzusparen,
bei mobilen Firmenanwendungen sehr groß ist. (Ein Experte,
der dem Item zustimmt, merkt an:
”
Das gro¨ßte Kundenseg-
ment”. Ein anderer Experte ist weniger zuversichtlich, er lehnt
das Item mit folgendem Hinweis ab:
”
Ha¨ngt von Anwendun-
gen ab; auch haben Firmen Potential, u¨ber Einkaufsmacht
Preise zu verhandeln”. Insgesamt stimmen 24 Experten dem
Item zu, sechs Experten lehnen das Item ab.) (vgl. S.290)
(Item 122:) Das bisherige Versagen vieler Anwendungen in der
Nachfrage der Nutzer ist zum einen auf die (noch) unzurei-
chende Nutzerorientierung zuru¨ckzufu¨hren. (Das Item wird
im Rahmen der Runde 2 der Studie nicht kommentiert.) (vgl.
S.290)
(Item 126:) Bedienbarkeit und effiziente Anwendungsentwick-
lung sind (leider gegensa¨tzliche Ziele) wesentliche Erfolgsfak-
toren fu¨r mobile Anwendungen. (Sieben Experten lehnen das
Item ab. Einer merkt dabei an:
”
Sehe das nicht unbedingt
als Gegensatz”. Interessanterweise kommentiert ein anderer
Experte, der dem Item stark zustimmt:
”
Ja, aber keine ge-
gensa¨tzlichen Ziele !!!”. Es deutet sich an, dass der in Klam-
mern angemerkte Hinweis leider gegensa¨tzliche Ziele verant-
wortlich ist fu¨r einen guten Teil der Ablehnung - und dass
zumindest auch einige Experten, die dem Item zustimmen,
Probleme mit diesem Hinweis haben. Ohne den Hinweis wa¨re
die Zustimmung zu diesem Item vermutlich noch ho¨her.) (vgl.
S.291)
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(Item 128:) (Zu:
”
Anwendungen mu¨ssen bedienbar sein, um aus-
reichende Akzeptanz zu erreichen”- hierzu besteht bei allen
Teilnehmern Konsens:) Zudem: Aufwand bei der Erstellung
dieser Anwendungen muss den kommerziellen Erfolg sichern.
(Ein Experte, der dem Item zustimmt, merkt an:
”
Sollte im-
mer so sein : banal”. Sieben Experten lehnen das Item aber
ab.) (vgl. S.291)
(Item 137:) (Zu:
”
LBS: Hier wird sicherlich viel Geld zu machen
sein”:) Aber: Kostenstruktur zweiteilen fu¨r gelegentliche Nut-
zer (einmaliges Zahlen) und Intensiv-Nutzer (Flatrates). Evtl.
finanzieren sich die Dienste auch aus der Werbung. (Einer der
Experten, die dieses Item ablehnen, merkt an:
”
Nur fu¨r die
Kunden, die Werbung wollen”.) (vgl. S.291)
(Item 138:) LBS ist wesentlich fu¨r die Entwicklung neuer Diens-
te. (Dieses Item wurde im Rahmen der Studie nicht kommen-
tiert. 19 Experten stimmen dem Item zu, 8 Experten lehnen
es ab.) (vgl. S.292)
(Item 142:) (Erfolgreiche Anwendungen im Bereich Business2
Consumer (Goods): Das Kaufen von:) Wertpapieren. (Keine
Kommentare im Rahmen der Studie zu diesem Item. Acht
Experten sind nicht der Auffassung, dass mobile Anwendun-
gen fu¨r das Kaufen von Wertpapieren erfolgreich sein werden.)
(vgl. S.292)
(Item 148:) (Erfolgreiche Intra-Business-Anwendungen:) Ab-
rechnungsmodelle sind hier von untergeordneter Bedeutung.
(Keine Kommentare im Rahmen der Studie zu diesem Item.
Sieben Experten sind nicht der Auffassung, dass Abrechnungs-
modelle bei Intra-Business-Anwendungen von untergeordne-
ter Bedeutung sind.) (vgl. S.292)
(Item 150:) (Zu:
”
Anwendungen fu¨r Gescha¨ftsta¨tige ohne fes-
ten Arbeitsplatz wie Consulting oder Vertrieb - aber auch La-
gerarbeiter, Wartungsarbeiter”- zu diesem Item besteht unter
den Wissenschaftlern Konsens.) Mitarbeiter, fu¨r die sich dies
nicht lohnt, ko¨nnten u¨ber deren privates Handy dennoch ein-
gebunden werden - z.B. zur Erfassung von Abwesenheiten,
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Arbeitszeiten, Urlaubsantra¨gen etc.. (Acht Experten lehnen
dieses Item ab. Zwei dieser Experten kommentieren ihre Ab-
lehnung wie folgt:
”
Die werden dann ein Firmenhandy fordern
- zurecht
”
,
”
schmale Nischenanwendung”.) (vgl. S.292)
(Item 152:) Mobile Gera¨te im Bereich der Landwirtschaft: Er-
fassung wesentlicher Mikro-Klima-Paramter, hieraus zentra-
le Ermittlung von Befallswahrscheinlichkeiten, hieraus wiede-
rum Supply-Chain-Management. Warnsystem fu¨r Landwirte.
(Ein Experte, der dem Item zustimmt, merkt an, dass es sich
hierbei lediglich um eine Nische handelt. Ein anderer Experte
lehnt das Item mit folgendem Hinweis ab:
”
Im Prinzip ja, aber
dieses Szenario vermutlich zu komplex”.) (vgl. S.293)
(Item 155:) Application Integration: mobiles Endgera¨t = Fern-
steuerung fu¨r gesamten Applications-Fuhrpark. (Von den
sechs Experten, die dieses Item ablehnen, kommentieren zwei
ihre Ablehnung wie folgt:
”
Dazu Endgera¨te nicht ausgerichtet;
außerdem nicht sinnvoll”,
”
Vielleicht weniger Fernsteuerung,
als Fern-reporting”.) (vgl. S.293)
(Item 161:) Durchsetzung [von Mobile Payment] ab 2003 - aber
nur wenn Sicherheitsprobleme u¨berwunden werden. (Ein Ex-
perte, der diesem Item zustimmt, merkt an:
”
Wohl eher noch
spa¨ter”. Ein anderer, der das Item ablehnt, merkt an:
”
Fru¨he-
stens 2004”. Ablehnung und Zustimmung basieren hier auf
der gleichen Argumentation. Dies macht es schwierig, die Be-
urteilungen dieses Items abzuscha¨tzen.) (vgl. S.293)
(Item 162:) (Bzgl. Mobile Payment:) Unterstu¨tzung der Zah-
lungsfunktion durch Fortschritte bei der SIM-Card Technolo-
gy. (Sechs Experten lehnen dieses Item ab, ein Experte kom-
mentiert die Ablehnung wie folgt:
”
Das ist nicht der Knack-
punkt ... Technologie ko¨nnte schnell folgen, wenn entsprechen-
de Bezahlverfahren breit unterstu¨tzt wu¨rden”.) (vgl. S.293)
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(Item 164:) (Zu:
”
Ohne akzeptierte Abrechnungsmodelle wird
langfristig nur sehr eingeschra¨nktes Angebot von mobilen An-
wendungen bestehen”- zu diesem Item besteht unter Wissen-
schaftlern Konsens:) Grund: mobile Angebote sind vergleichs-
weise teuer fu¨r Anbieter und ohne geeignete Abrechnungs-
modelle darum kaum wirtschaftlich. (Sechs Experten lehnen
dieses Item ab. Ein Experte gibt Folgendes an:
”
Nein, Abrech-
nungsmodell ist nur ein Punkt; auch Preis selbst spielt eine
wesentliche Rolle”.) (vgl. S.293)
(Item 179:) Interessant: Kombination der Verfahren (Pre- und
Postpay) - wegen: einerseits kostengu¨nstiger und andererseits
(Stichwort: Kinder) besser kontrollierbar. (Dieses Item wurde
im Rahmen der Studie nicht kommentiert. 18 Experten stim-
men dem Item zu, sechs Experten lehnen es ab.) (vgl. S.294)
(Item 180:) Betreiberlobby ist stark genug, sich gegen Flatrate-
Modelle zu wehren. (Neun Experten lehnen dieses Item ab.
Drei Experten, die diesem Item zustimmen, haben Kommen-
tare abgegeben:
”
Es ist eine Frage des Grundpreises”,
”
Die
großen ko¨nnten allerdings ein Interesse daran haben, flat ra-
tes einzufu¨hren, da es ihre operations stark verschlankt und
sie die Verdra¨ngung kleiner Wettbewerber dadurch beschleu-
nigen”,
”
leider”.) (vgl. S.294)
(Item 187:) Zeitabha¨ngige Abrechnung ist nicht geeignet. Wenn
ein Service jedes Mal eine bestimmte Summe kostet, werden
sich Nutzer bei der Nutzung gestresst fu¨hlen und von der Nut-
zung absehen. (Von den neun Experten, die dieses Item ableh-
nen, haben zwei Experten ihre Ablehnung begru¨ndet:
”
Aber
jetzt schon ga¨ngig fu¨r Mobiltelefonieren”,
”
Macht bei Sprache
nach wie vor Sinn”. Zwei der Experten, die das Item ablehnen,
beziehen ihre Ablehnung somit explizit auf die Anwendung
Sprache.) (vgl. S.295)
(Item 192:) Bereitgestellte Information wird nach Dateninhalt
abgerechnet werden. (21 Experten stimmen dem Item zu, 9
Experten lehnen das Item ab.) (vgl. S.295)
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(Item 194:) Bei Informationsangeboten steht der Wert der zu-
gesandten Information im Mittelpunkt der Abrechnung; kein
Kriterium bei Entertainment und Kommunikation. (Sechs Ex-
perten lehnen das Item ab. Einer dieser Experten merkt an:
”
Der Wert ist nutzerabha¨ngig”. Zwei Experten, die dem Item
zustimmen, geben folgende Begru¨ndungen ab:
”
Ja, aber nur
bei bestimmten Angeboten; normale Nachrichten haben kei-
nen extra Wert”,
”
Ja, aber auch bei Entertainment”.) (vgl.
S.295)
(Item 196:) Fu¨r den Business Bereich: gro¨ßere Rolle einer - wie
bei PC u¨blichen - Lizenzierung von Anwendungen. (Ein Ex-
perte merkt an, dass dies auch fu¨r den Entertainmentbereich
gilt.) (vgl. S.295)
(Item 197:) Klick-Preise pro Seite erinnern Nutzer sta¨ndig
an Kostenpflichtigkeit des Angebots - wie Gebu¨hrenza¨hler.
(Sechs Experten lehnen dieses Item ab. Ein Experte, der dem
Item wie 22 andere Experten zustimmt, merkt an, dass paid
content Einzug halten wird.) (vgl. S.296)
(Item 199:)
”
pay per irgendwas”Modelle werden sich durchset-
zen. (Ein Experte gibt an, dass er zustimmt
”
wenn damit ge-
meint ist, dass der Nutzer sich selbst seinen Bezahlkorb zu-
sammenstellt”.) (vgl. S.296)
(Item 201:) Premium SMS : interessantes Abrechungsmodell.
(16 Experten sind der Auffassung, dass die Premium SMS ein
interessantes Abrechnungsmodell ist. Sieben Experten ko¨nnen
sich dieser Auffassung nicht anschließen.) (vgl. S.296)
(Item 203:) Premium Rate Number: Im ggf. interessanten Busi-
ness-Bereich ungeeignet, da meist auf Firmenvertra¨gen ge-
sperrt oder untersagt. (Ein Experte, der sich dieser Auffassung
nicht anschließen kann, meint:
”
Wird sich in diese Richtung
entwickeln”. Ein anderer, der der Auffassung folgt, merkt an:
”
Damit aber nicht generell ungeeignet, da fu¨r den Consumer-
bereich einsetzbar”.) (vgl. S.296)
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(Item 206:) Abomodell ist im Prepaid-Bereich gut abzubilden,
bei per Klick kaum realisierbar. (19 Experten stimmen dieser
Auffassung zu, sieben Experten lehnen diese Auffassung ab.)
(vgl. S.296)
(Item 208:) Es ist noch nicht klar, welche Rollen die einzelnen
Player genau einnehmen werden. Dies gilt gerade auch fu¨r
klassische Netzwerkbetreiber. (Lediglich sechs Experten leh-
nen dieses Item ab. Kommentare wurden nicht abgegeben.)
(vgl. S.296)
(Item 218:) ASP Problem: Time to Market und hohe Kosten
und Umsatzrisiken. (Neun Experten geben zu diesem Item kei-
ne Einscha¨tzung ab. 16 Experten geben an, dass dieser Aspekt
das Problem der Application Service Provider ist.) (vgl. S.297)
(Item 219:) Relevantes Gescha¨ftsmodell: Infrastruktur-Herstel-
ler - Netzwerk-Infrastruktur. (Einer der Experten, die diesem
Gescha¨ftsmodell zustimmen, merkt Folgendes an:
”
Wird si-
cher weiter eine Rolle spielen, aber die Margen werden kon-
stant unter Druck bleiben und daher werden Marktkonsolidie-
rungen stattfinden”.) (vgl. S.297)
(Item 237:) (besonders) Werbung wird umsonst an Empfa¨nger
gesendet werden. (23 Experten stimmen diesem Item zu, sechs
lehnen es ab. Zwei der Experten, die dem Item zustimmen,
haben folgende Kommentare abgegeben:
”
Stimmt, es ist die
Frage, ob dies Nutzer auf Dauer tolerieren werden”,
”
Nur bei
Einwilligung der Empfa¨nger”.) (vgl. S.298)
(Item 242:) Die meisten Gescha¨ftsmodelle werden auf Basis
Micro-Pay-for-Content-Prinzip basieren. (Zu diesem Item, das
von sieben Experten abgelehnt wird, wurden keine Kommen-
tare abgegeben.) (vgl. S.299)
(Item 244:) (Schwerpunkt der Gescha¨ftsmodelle werden Content
sein ) und LBS. (Sieben Experten sind nicht der Auffassung,
dass LBS ein Schwerpunkt zuku¨nftiger Gescha¨ftsmodelle im
Bereich Mobile sein wird.) (vgl. S.299)
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(Item 248:) (Zu:
”
Eigensta¨ndige Mobile Content Firmen wer-
den sich nicht etablieren.”:) Es sei denn in Nischen wie bran-
ded Game Snacks, z.B. Spiele fu¨r zwischendurch in der Bahn.
(Acht Experten stimmen dem Item nicht zu. ) (vgl. S.299)
(Item 263:) Die Frage ist, wer den Spagat zwischen Mobile, In-
ternet und mo¨glichen weiteren Medien wie Radio, TV, Print
packen wird. (Zu diesem Item wurden keine Kommentare ab-
gegeben. Sieben Experten lehnen das Item ab.) (vgl. S.301)
(Item 267:) (Marktbeherrschende Kraft wird sein:) Automoti-
ve. (Ein Experte hat seine Ablehnung des Items wie folgt be-
gru¨ndet:
”
Nein, da nicht Kerngescha¨ft der Autohersteller; au-
ßerdem: Endgera¨te werden auch im Auto genutzt, also entfa¨llt
z.B. fest installiertes Navigationssystem”.) (vgl. S.301)
(Item 270:) (Fu¨r zuku¨nftige Marktposition ist heutiger ... ent-
scheidend:) Werbeetat. (Sechs Experten sind nicht der Mei-
nung, dass der heutige Werbeetat fu¨r die zuku¨nftige Stellung
im Markt entscheidend ist. 21 Experten stimmen dem Item
zu.) (vgl. S.301)
(Item 271:) (Fu¨r zuku¨nftige Marktposition ist ... entscheidend:)
aktueller Zielmarkt der Player. (20 Experten stimmen zu,
sechs Experten lehnen ab. Kommentare werden nicht abge-
geben.) (vgl. S.301)
(Item 272:) Einige neue Start-ups werden sich (analog zu ama-
zon oder ebay) etablieren ko¨nnen. (21 Experten sind dieser
Auffassung, acht Experten lehnen das Item ab.) (vgl. S.301)
(Item 273:) Start-Ups werden es auf Grund fehlender Marken-
bekanntheit und Kundenbasis sowie erschwertem Zugang zu
Kapital vermutlich schwer haben, sich starke Marktposition
(zumindest bei Endkundenanwendungen) zu erarbeiten. (22
Experten sind dieser Auffassung, acht Experten lehnen das
Item ab.) (vgl. S.301)
(Item 276:) Netzbetreiber werden klar dominierende Akteure
sein und Markt beherrschen. (Ein Experte, der dem Item zu-
stimmt, merkt an:
”
Ja, wenn es ihnen gelingt, aus der bit-
carrier -Falle herauszukommen.”) (vgl. S.301)
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(Item 277:) (Zu dem eben genannten Item:) Grund: Oligopol
von 4-5 Unternehmen - im Gegensatz zu Internetprovidern
- mit hohen Markteintrittsbarrieren und festen Kundenkon-
takten in gro¨ßerem Ausmaß. (Ein Experte, der dieses Item
ablehnt, merkt an:
”
Nein, entscheidend wird sein, wer wie die
interessanten Inhalte anbietet.”) (vgl. S.301)
(Item 278:) Vorteil T-Mobile u¨ber Zusammenarbeit mit T-Onli-
ne. Entscheidend: T-Online hat Internetportal und Erfahrung
mit Internetdiensten fu¨r Endkunden, die z.T. u¨bertragbar
sind. (Ein Experte, der dieses Item ablehnt, merkt an:
”
Un-
sere Erfahrung ist, dass es zwar nahestehende Unternehmen
sind, aber die Zusammenarbeit eher lose ist und derzeit keine
Vorteile bringt.”) (vgl. S.301)
(Item 279:) Marktbeherrschend werden sein: Telekom, Vodafo-
ne und ein drittes Unternehmen. (19 Experten stimmen dem
Item zu, sieben Experten lehnen das Item ab. Einer der Exper-
ten, der das Item ablehnt, begru¨ndet dies wie folgt:
”
Werden
nur das Netz beherrschen, nicht den Markt fu¨r Anwendun-
gen”.) (vgl. S.302)
(Item 285:) Im Hintergrund werden starke Finanzholdings die
Dra¨hte ziehen - das ist heute auch so. (Zu dem Item wur-
den keine Kommentare abgegeben. Sechs Experten lehnen das
Item ab.) (vgl. S.302)
(Item 291:) Contentanbieter werden den Markt nur begrenzt
”
beherrschen”ko¨nnen. (Sechs Experten lehnen dieses Item ab.
Unklar ist, ob die Experten, die das Item ablehnen, der Auffas-
sung sind, dass Contentanbieter den Markt in Zukunft mehr
als nur begrenzt beherrschen ko¨nnen oder dass sie der Auf-
fassung sind, dass Contentanbieter noch nicht einmal eine be-
grenzte Rolle spielen werden.) (vgl. S.302)
(Item 292:) Durch einheitliche Schnittstellen - Richtung PAR-
LAY - ko¨nnen sich neue Kra¨fte bilden. Diese profitieren von
den sich langsam o¨ffnenden Schnittstellen. (Ein Experte, der
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diesem Item zustimmt, ist der Auffassung, dass solche Schnitt-
stellen
”
DER Erfolgsfaktor”sind. Ein anderer Experte, der das
Item ablehnt, ist der Auffassung, dass dies nur
”
sehr langsam”
geschehen wird.) (vgl. S.302)
(Item 294:) Bestehende Werbeindustrie und große Medienun-
ternehmen werden den Werbemarkt dominieren. (Einer der
Experten, die dieses Item ablehnen, gibt zu erkennen, dass
er lediglich bzgl. der großen Medienunternehmen zustimmt
- nicht aber hinsichtlich der
”
bestehenden Werbeindustrie”.)
(vgl. S.303)
(Item 297:) (Zu:
”
Im Unterschied zum E-Business: Allianzen
und Kooperationen haben hohen Stellenwert. Grund: unbu¨ro-
kratische Zusammenfu¨hrung von Kompetenzen in fru¨her
Marktphase”:) Aber: wegen hohem Abstimmungsbedarf wer-
den kleine, junge, innovative Unternehmen letztlich von den
Großen gekauft werden. (Sieben Experten lehnen dieses Item
ab.) (vgl. S.303)
(Item 300:) Ausla¨ndische und kleine Player werden, falls sie am
Markt bestehen (wollen), mit Vodafone oder Telekom Allian-
zen eingehen. (Das Item wurde im Rahmen der Studie nicht
kommentiert. 19 Experten stimmen dem Item zu, sieben Ex-
perten lehnen das Item ab.) (vgl. S.303)
(Item 313:) (Zu:
”
Bei der Entwicklung von 3G in Deutschland
machen sich die hohen Lizenzkosten bemerkbar, die bei Netz-
werkbetreibern zur Verschiebung von Investitionen fu¨hren.
Das kann die Entwicklung hemmen”:) Dadurch Raum fu¨r an-
dere Firmen, die diese Belastung nicht haben. (22 Experten
stimmen diesem Item zu, sieben Experten lehnen das Item
ab. Einer der Experten, die dem Item zustimmen, merkt an:
”
Ja aber zur Zeit hat keiner so richtig Geld und Vertrauen
zu investieren”. Von den Experten, die dem Item nicht zu-
stimmen, geben zwei die folgenden Kommentare ab:
”
Nein,
da ohne Netz auch Anwendungen nicht sinnvoll sind”,
”
Nein,
denn sie sind abha¨ngig von UMTS Netz”.) (vgl. S.304)
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(Item 318:) (Zu den Items:
”
Manche Unternehmen, die hohe
Investitionen gemacht haben, wollen nicht akzeptieren, dass
diese falsch waren. Sie mu¨ssten
”
loslassen”und neue Wege ge-
hen.”:) Sie wollen aber weitermachen, auch wenn dies zu Las-
ten der Endkunden geht. (Zwei Experten, die das Item ab-
lehnen, merken an:
”
Nein, das geht nicht zu Lasten der End-
kunden, sondern zu Lasten der Unternehmen selbst und des
Staates - siehe Mobilkom”,
”
Nein, sie mu¨ssen weitermachen.”)
(vgl. S.305)
(Item 320:) Deutsche Verbraucher sind misstrauisch und leben
in sta¨ndiger Angst, zu viel zu bezahlen oder betrogen zu wer-
den (Dieser Auffassung schließen sich 21 Experten an, acht
Experten lehnen sie ab.) (vgl. S.305)
(Item 331:) Wa¨hrend in anderen La¨ndern Werbung als witzig
empfunden wird, fu¨hlen sich Deutsche eher bela¨stigt - wirkt
erfolgshemmend. (Dieser Auffassung schließen sich 20 Exper-
ten an, sieben Experten lehnen sie ab. Einer der Experten,
die das Item ablehnen, merkt an:
”
Nein, meiner Einscha¨tzung
nach eher unwahrscheinlich, dass es da nationale Unterschiede
gibt.) (vgl. S.306)
(Item 333:) Deutsche reisen viel. Dadurch Bedarf an mobilen
Technologien, z.B. mobil Routenplaner. (Dieser Auffassung
schließen sich 20 Experten an, fu¨nf Experten lehnen sie ab.
Einer der Experten, die dem Item zustimmen, merkt an:
”
Ja,
aber m.E. gibt es da keinen Unterschied zu Nachbarla¨ndern.”)
(vgl. S.306)
(Item 336:) Die hohe Bevo¨lkerungsdichte fo¨rdert den Einsatz
von terrestrischen Mobilfunktechnologien. (Dieser Auffassung
schließen sich 21 Experten an, sieben Experten lehnen sie ab.
Einer der Experten, die das Item ablehnen, merkt an:
”
Nein,
im Vergleich zu Nachbarla¨ndern nicht entscheidend dichter
besiedelt.”) (vgl. S.306)
(Item 340:) Die in Deutschland gegebene technologielastige
Kommunikation ist kontraproduktiv und bringt keinen Zu-
gang zum Massenmarkt. Anders Japan: statt
”
Internet auf
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Handy” Kommunikation von
”
Spaß auf dem Handy”. Zudem
keine massenmarktfeindlichen Abku¨rzungen wie
”
GPRS”oder
”
UMTS” sondern Fun-Abku¨rzungen. (Sechs Experten lehnen
das Item ab. Einer der 21 Experten, die dem Item zustim-
men, gibt folgenden Kommentar ab:
”
Es gibt aber durchaus
Ansa¨tze von Unternehmen, Mobilkommunikation als fashion
accessory zu vermarkten”.) (vgl. S.306)
(Item 341:) Eher negative Infodarstellung in der deutschen Me-
dienlandschaft -
”
Bedenkentra¨ger”. (Dieser Auffassung schlie-
ßen sich 22 Experten an, sechs Experten lehnen sie ab.) (vgl.
S.306)
(Item 342:) Staatliche Investitionen in Forschung fu¨hren oft nur
zu Mitnahmeeffekten. Privatinitiative schneller und effizien-
ter. (Einer der Experten, die dieses Item ablehnen, gibt an:
”
Ohne staatlich subventionierte Forschung keine gesicherten
wissenschaftliche Ergebnisse.”) (vgl. S.307)
(Item 346:) (Zu:
”
Die Marktkonsolidierung wird behindert, da
- zum Schutz von Arbeitspla¨tzen - unprofitable Unternehmen
gefo¨rdert werden”:) Dies bedeutet wiederum Schwa¨chung des
gesamten Wettbewerbsumfeldes, da in der Konsolidierungs-
phase mit Preiska¨mpfen zu rechnen ist, die alle Wettbewerber
schwa¨chen werden. (19 Experten stimmen dem Item zu, acht
Experten stimmen dem Item nicht zu.) (vgl. S.307)
(Item 347:) Zulassung innovativer Gescha¨ftsmodelle und Tech-
nologien ist mit erheblichem beho¨rdlichem Aufwand verbun-
den, was die Entwicklung dieser Technologien hemmt und die
Einfu¨hrung neuer Gescha¨ftsmodelle verzo¨gert. (18 Experten
stimmen dem Item zu, sieben Experten stimmen dem Item
nicht zu.) (vgl. S.307)
(Item 349:) Zuku¨nftige Eingriffe von EU-Institutionen - bzgl.
Regulierungen und Vorgaben bzgl. Verbraucherschutz - auf
deutschem Markt (16 Experten stimmen zu und geben somit
an, dass sie mit solchen Eingriffen rechen. Sieben Experten
stimmen dem Item nicht zu.) (vgl. S.307)
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(Item 352:) Deutschland ist eines der reichsten La¨nder Europas,
Leute ko¨nnen sich relativ viel leisten. (21 Experten stimmen
dem Item zu. Leider haben die sieben Experten, die das Item
ablehnen, keine Kommentare zu ihrer Ablehnung angegeben.)
(vgl. S.307)
Zur Information:15
Folgende Items, zu denen insgesamt
”
Relative Zustimmung” herrscht,
werden an dieser Stelle nicht dargestellt, da auf diese bereits im Kapitel
4.2.1 (Widerspruch aus der Praxis gegen Konsens der Wissenschaftler)
eingegangen wurde:16
Item 54 (S.112), Item 55 (S.112), Item 104 (S.112), Item 120 (S.113), Item
214 (S.113), Item 246 (S.113), Item 287 (S.113), Item 299 (S.114), Item 303
(S.114), Item 322 (S.114).
4.2.3.3 Zwei etwa gleich große Lager
Bei 117 Items (ca. 1/3 aller Items!) ergab sich im Rahmen der Studie der
Sachverhalt
”
zwei etwa gleich große Lager” - d.h. weder Zustimmung noch
Ablehnung erreichen bei solchen Items mehr als 2/3-Mehrheit unter den an
der Studie teilnehmenden Experten. Nach Runde 2 der Studie waren dieser
Kategorie 119 Items zuzuordnen. 40 dieser Items wurden in Runde 3 - Fra-
genblock C - behandelt. Hierbei hat sich gezeigt, dass nur wenige Experten
durch ein nochmaliges
”
U¨berdenken” zu einer anderen Auffassung kamen als
in Runde 2 der Studie. Letztlich waren nach Abschluss der Runde 3 nur
drei dieser 40 Items nicht mehr der Kategorie
”
zwei etwa gleich große La-
ger” (sondern der Kategorie
”
relative Ablehnung”) zuzuordnen.17 Bei Items
der Kategorie
”
zwei etwa gleich große Lager” herrscht (Sprachregelung) so-
genannter
”
großer Dissens”. Im Folgenden wird wie folgt vorgegangen:
a) Zuna¨chst wird auf die Items eingegangen, die Gegenstand der Runde 3 -
Fragenblock C - waren und auch nach Abschluss der Runde 3 noch der
Kategorie
”
zwei etwa gleich große Lager” zuzuordnen sind (Anzahl: 37).
15Vgl. hierzu die Ausfu¨hrungen auf Seite 110.
16Die angegebenen Seitenzahlen verweisen auf die Ausfu¨hrungen zu diesen Items in
Kapitel 4.2.1.
17Ein Item war entsprechend erst nach Runde 3 der Kategorie ”zwei etwa gleich große
Lager” zuzuordnen.
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b) Danach werden die Items (Anzahl: 21) vorgestellt, die nicht Gegenstand
der Runde 3 der Studie waren, zu denen im Rahmen der Studie in Runde
2 aber wesentliche Anmerkungen von den Teilnehmern gemacht wurden.
c) Danach wird auf das Item 344 eingegangen. Zu diesem Item liegt insge-
samt der Sachverhalt
”
zwei etwa gleich große Lager” vor. Widerspruch
gegen dieses Item kommt aber nur von Teilnehmern aus der Praxis: die
Teilnehmer aus der Wissenschaft stimmen dem Item im Konsens zu. Das
Item war nicht Gegenstand der Runde 3 der Studie.
d) Die Items, bei denen der Sachverhalt
”
zwei etwa gleich große Lager” vor-
liegt, die nicht Gegenstand der Runde 3 waren und zu denen keine bzw.
keine wesentliche Anmerkungen in Runde 2 gemacht wurden, werden im
Anschluss lediglich angefu¨hrt (Wiedergabe der Item-Nummer). Die Sei-
tenzahl, die hierbei jeweils vermerkt ist, verweist auf die Stelle in Anhang
2, an der das Item wiedergegeben ist. Gleichzeitig verweist die Seitenanga-
be in Anhang 2 auf die Stelle der Wiedergabe in diesem Kapitel (Anzahl:
58).
zu a) Items, zu denen
”
großer Dissens” herrscht und die Gegenstand der
Runde 3 der Studie waren (Fragenblock C):
(Item 1:) Der Aspekt
”
Strahlung” wird derzeit unterscha¨tzt -
auch von der Bevo¨lkerung, die sich ein angeschaltetes Handy
beim Schlafen neben das Bett legt. (vgl. S.281)
In Runde 3 wurden angemerkt, dass hierzu kein Konsens be-
steht. Um pra¨zisere Erkenntnisse zu erlangen, wurden zum
Aspekt
”
Strahlung” zwei zusa¨tzliche Items geschaffen, wobei
eines den Aspekt der Strahlung der Endgera¨te behandelt und
das andere den Aspekt der Strahlung der Basisstation. Das
neue Item zur
”
Strahlung von Endgera¨ten” erfuhr im Rahmen
der Studie eine relative Ablehnung (vgl. S.197). Zum Item zur
”
Strahlung von Basisstationen” (Vgl. S.322) bestehen auch
nach Durchfu¨hrung der Runde 3 noch zwei etwa gleich große
Lager.
Zum Item: Wird
”
Strahlung von Basisstationen” die Entwicklung des Mobile
Business beeinflussen? wurden sehr viele Kommentare abgegeben, von denen
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die meisten im Folgenden wiedergegeben werden. (Auf S.197ff. befinden sich
die Ausfu¨hrungen zum Item, das sich mit der
”
Strahlung von Endgera¨ten”
befasst.18)
•
”
Ja, bezu¨glich WLAN Netzen.”
•
”
Nein, die Fraktion der Strahlungsfu¨rchter ist zunehmend kleiner und
mangels Beweisen unwichtiger geworden.”
•
”
Mo¨glicherweise. Ich glaube (ich denke, man sollte beim jetzigen For-
schungsstand von Glauben sprechen), dass Strahlung ein Problem bzw.
eine Herausforderung darstellt. Die o¨ffentliche Meinung dazu ist aller-
dings meines Erachtens nicht vorhersehbar.”
•
”
Der Netzaufbau ko¨nnte verlangsamt werden, wenn der Gesetzgeber
die Rechte der Kommunen weiter sta¨rkt.”
•
”
Abgesehen von medial verursachten Panikwellen wird das mBusiness
langfristig nicht beeinflusst. Konsumenten haben ein kurzlebiges Ge-
sundheitsbewusstsein und werden derartige Risiken genauso schnell
vergessen, wie sie beispielsweise die immer noch unklare Bedrohung
durch BSE nach kurzer Zeit vergessen haben.”
•
”
Vermutlich ja. Derzeit werden die Gefahren der Strahlung noch zu
wenig betrachtet, geeignete Grenzwerte fehlen. Mit dem Vorliegen bes-
serer Forschungsergebnisse wird das Thema auch in der Bevo¨lkerung
eingehender diskutiert werden und die Gesundheitsaspekte des The-
mas Handystrahlung fu¨r die Verbreitung mobiler Dienste von Relevanz
werden. Die Reaktion des Verbraucherschutzes und der Industrie wird
dann vermutlich daru¨ber entscheiden, ob Mobile Business wirklich ge-
hemmt wird oder ob sich solche negativen Effekte durch intelligente
Reaktionen aus Politik und Wirtschaft vermeiden lassen.”
•
”
Ja, Basisstationen werden aus reinen Wohngebieten und nahen Kin-
derga¨rten sowie Schulen verschwinden.”
•
”
Hier vermutlich ja, siehe das Land Salzburg in O¨sterreich, wo es sehr
strenge Gesetzesauflagen gibt, die Installation von UMTS-Stationen
derzeit verhindern.”
18Die ausfu¨hrliche Befassung mit Strahlung resultiert auch aus der Begebenheit, dass
dieser Aspekt im Verlauf der Analysen als eine wesentliche Sto¨rgro¨ße der Entwicklung des
Mobile Business identifiziert wurde.
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•
”
Ja, erstens wenn die Politik nicht endlich aufho¨rt, dieses Thema zu
versta¨rken und zweitens muss was gegen den subjektiven Eindruck
der nicht abwendbaren Bedrohung gemacht werden - hier passt wie-
der der Vergleich zum Rauchen: die Nichtraucher fu¨hlen sich (und sind
natu¨rlich) durch das passive Rauchen bedroht und lehnen es z.T. mi-
litant ab. Auch der Verkehr passt hier wieder: Warum haben so viele
Leute Flugangst, wenn doch gleichzeitig dies das sicherste Verkehrs-
mittel ist. Ganz einfach, im Gegensatz zum Auto hat man es nicht in
seiner Hand, ob man abstu¨rzt oder nicht - hier ist also u.a. die For-
schung und die Industrie gefragt, aktiv diesen subjektiven Eindru¨cken
entgegenzuwirken.”
•
”
So lange es nicht zum politischen und Presse-Thema wird, nicht!”
•
”
Nein, außer es kommen strenge gesetzlichen Richtlinien.”
•
”
Halte ich fu¨r kritischer als Aspekt Strahlung von Endgera¨ten. Ein Ver-
gleich findet sich beispielsweise bei Flugha¨fen. Die wenigsten wu¨rden
auf das Fliegen verzichten (das nur einen indirekten/kleinen Schaden an
der Umwelt verursacht), aber die Betroffenen an den Flugha¨fen weh-
ren sich gegen den Flugla¨rm. Das Problem bei Strahlenbelastung ist
vor allem, dass man es nicht direkt fu¨hlen kann und sich auf Experten
verlassen muss, bei denen es viele unterschiedliche Meinungen (scha-
det/schadet nicht) gibt.”
•
”
Sofern es sich tatsa¨chlich eindeutig wissenschaftlich nachweisen la¨sst,
dass diese Strahlung scha¨dlich ist. Im Moment gibt es immer kontro-
verse Berichte in den Massenmedien.”
•
”
Mir scheint die Frage derzeit nicht mehr unbedingt aktuell; m.E. hat
das Mobiltelefonnutzung bisher nicht geschadet; nichtsdestotrotz gibt
es sicherlich ein diffuses Gefu¨hl der Bedrohung, das u.U. noch weiter
ansteigen kann, wenn Thema entsprechend von Interessenverba¨nden
gepusht wird.”
•
”
Meines Erachtens nicht mehr aktuell. Bevo¨lkerung ist bereits hochgra-
dig sensibilisiert durch Aufbau von 2G Netzen. Gewichtung ist ho¨her
als die von Endgera¨ten anzusehen. Notwendigkeit zusa¨tzlicher Stand-
orte fu¨r UMTS werden Bewohnern nur schwer vermittelbar sein.”
•
”
Nicht wenn Pico-Stationen Standard-Antennen ersetzen ko¨nnen.”
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•
”
Der Konsument wird kaum mit Basisstationen konfrontiert, weshalb
es fu¨r ihn keine unmittelbare Beeintra¨chtigung darstellt und er sein
mobiles Konsumverhalten vermutlich nicht a¨ndern wird. Einfluss gibt
es auf Hausbewohner durch von Lobbyisten getragene O¨ffentlichkeits-
arbeit. Das wird mo¨glicherweise mittel- bis langfristig einen Einfluss
darauf haben, wie die Netze gebaut werden.”
Die Bewertungen zu den beiden neuen, die Strahlung betreffenden Items,
werden in der folgenden Tabelle in einen Zusammenhang gebracht.
Bewertungsmuster: Alle Praxis Wissen-
schaft
Ja bzgl. Gera¨te- und Masten-
strahlung
2 2 0
Ja Gera¨te-, nein bzgl. Masten-
strahlung
1 1 0
Nein bzgl. Gera¨te, ja bzgl.
Mastenstrahlung
5 5 0
Nein bzgl. Gera¨te- und Mas-
tenstrahlung
9 4 5
Evtl. bzgl. Gera¨te- und Mas-
tenstrahlung
5 2 3
Evtl. bzgl. Gera¨testrahlung,
Mastenstrahlung: ja
0 0 0
Evtl. bzgl. Gera¨testrahlung,
Mastenstrahlung: nein
1 1 0
Evtl. bzgl. Mastenstrahlung,
Gera¨testrahlung: ja
0 0 0
Evtl. bzgl. Mastenstrahlung,
Gera¨testrahlung: nein
2 2 0
Tabelle 4.4: Einscha¨tzung des Aspektes
”
Strahlung”
Insgesamt wird deutlich, wie zerrissen die Experten hinsichtlich der Ein-
scha¨tzung des Aspektes
”
Strahlung” sind. Es wird allerdings auch sichtbar,
dass die Experten aus der Praxis im Schnitt gro¨ßere Bedenken haben als die
Experten aus der Wissenschaft.
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(Item 7:) Es werden sich nur solche Technologien durchsetzen,
die sich auf irgendeine Form mit dem Internet verbinden las-
sen (vgl. S.281)
In Runde 3 wurde den Teilnehmern mitgeteilt, dass hierzu
kein Konsens erreicht wurde. Die Teilnehmer wurden um die
Kommentierung dieser Begebenheit gebeten (vgl. S.322). Die
folgende Tabelle fasst die Bewertungen und Kommentierun-
gen der Runde 3 zusammen:
Bewertungsmuster: Alle Praxis Wissen-
schaft
Mobiles Internet und Internet
werden verschmelzen
1 1 0
Nur mit Internet Verbundenes
wird sich durchsetzen
15 11 4
Nein, auch andere Modelle
denkbar
8 4 4
Nein, Mobile eher unabha¨ngig
von Internet
1 1 0
Tabelle 4.5: Verbindung Internet und mobiles Internet
Folgende Items wurden im Rahmen der Runde 3 der Studie zusammengefasst:
(Item 11:) Bluetooth wird zusammen mit WLAN fu¨r eine An-
bindung von Laptops an das GSM-Netz sorgen (vgl. S.282)
(Item 18:) Bluetooth hat hohes Potenzial im Business-Bereich
(vgl. S.282). Die Teilnehmer erhielten folgende Information:
Kein Konsens bzgl. des Potenzials von Bluetooth. Es kommt
scheinbar darauf an, fu¨r welchen Verwendungszweck Blue-
tooth eingesetzt werden soll (vgl. S.322).
Folgende Fragen wurden an die Teilnehmer gestellt:
1. Besteht bei Bluetooth Potenzial durch eine Verbindung mit
WLAN?
2. Besteht bei Bluetooth Potenzial durch eine Verbindung mit
G2 oder G3 - Netzen?
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Insgesamt konnten aus den Antworten zu den beiden Fra-
gen keine Meinungswechsel gegenu¨ber der Runde 2 festgestellt
werden. Die folgende Tabelle fasst die Antworten zu den in
Runde 3 gestellten Fragen zusammen:
Bewertungsmuster: Alle Praxis Wissen-
schaft
Bluetooth hat durch Verbin-
dung mit WLAN und mit
2G/3G Potenzial
7 4 3
Bluetooth hat durch Verbin-
dung mit WLAN, nicht aber in
Verbindung mit 2G/3G Poten-
zial
2 1 1
Bluetooth hat durch Verbin-
dung mit 2G/3G, nicht aber in
Verbindung mit WLAN Poten-
zial
8 7 1
Bluetooth hat eigenes Potenzi-
al
4 2 2
Bluetooth hat u¨berhaupt kein
Potenzial
2 2 0
Tabelle 4.6: Potenzial Bluetooth
(Item 56:) UMTS: auf Grund der hohen Kosten und dem ge-
ringen Mehrwert gegenu¨ber GPRS nur geringe Coverage (Hot
Spots) zu erwarten (vgl. S.285).
Wegen der Kommentierungen zu diesem Item in Runde 2 und
des fehlenden Konsenses wurde in Runde 3 Folgendes ange-
merkt: Kein Konsens, ob sich 2.5G gegenu¨ber 3G behaupten
wird. In Kommentaren der Runde 2 wird auch auf den Vertrag
zum Ausbau des 3G-Netzes hingewiesen, welchen die Netzbe-
treiber beim Erwerb der UMTS- Lizenzen abgeschlossen ha-
ben (vgl. S.321).
Den Teilnehmern wurde folgende Frage gestellt:
”
Warum soll
nach Ihrer Meinung auf 2.5G gesetzt werden, wenn der Ausbau
3G aus Vertragsgru¨nden verpflichtend ist?”
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Die Antworten auf die Frage waren sehr vielfa¨ltig. Die folgende
Tabelle versucht die Antworten - soweit mo¨glich - zusammen-
zufassen:
Bewertungsmuster: Alle Praxis Wissen-
schaft
Keine explizite Antwort auf die Frage. 5 4 1
Es gibt keinen zwingenden bzw. vernu¨nfti-
gen Grund, auf 2.5G zu setzen.
2 1 1
Weil 3G nicht kommen wird; Kosten zu
hoch. RegTP wird dies einsehen.
3 1 2
Es ist nicht mo¨glich, immer nur auf die
neueste Technologie zu setzen, diese ist im-
mer bald u¨berholt.
1 0 1
Weil es lange dauern wird, bis 3G-End-
gera¨te in hoher Zahl im Markt sind.
2 2 0
3G im Betrachtungszeitraum evtl. nicht im
Revenuebereich von 2G und 2.5G.
1 1 0
2,5G, damit man Zeit bis 3G u¨bersteht bzw.
u¨berbru¨ckt.
5 3 2
3G ko¨nnte boykottiert werden. 1 1 0
2,5G, weil 3G in absehbarer Zeit nicht
fla¨chendeckend verfu¨gbar.
5 4 1
2.5G, weil preiswert und ausreichend fu¨r
viele Anwendungen.
1 0 1
2.5G-Innovationen werden mit 3G nicht so-
fort veralten.
1 0 1
Weil 2.5G vorhanden ist. 3 3 0
2,5G ist Wegbereiter/Testumgebung fu¨r
3G.
4 3 1
Tabelle 4.7: Trotz 3G-Vertrag auf 2.5G setzen?
Folgende Items wurden im Rahmen der Runde 3 der Studie zusammengefasst:
(Item 63:) Smartphones haben vermutl. keine große Bedeutung,
da Vorteil
”
nur ein Gera¨t” nicht groß im Verha¨ltnis zu Nach-
teil: Display Telefon zu klein, um als komfortabler PDA zu
dienen (vgl. S.285)
KAPITEL 4 Erste Auswertung: Konsens und Dissens 175
(Item 67:) Mobiltelfone werden mit vergro¨ßerbaren Display
(klapp- oder rollbar) ausgestattet und PDAs verdra¨ngen (vgl.
S.285)
(Item 70:) (zu: Endgera¨te) Farbe hat erste Priorita¨t (vgl. S.286)
(Item 71:) (zu: Endgera¨te) Java die Zweite (vgl. S.286)
(Item 72:) (zu: Endgera¨te) Langfristig nicht
”
thin client”, da
Ressourcenbedarf von mGames im Bereich Prozessor und Gra-
fik erheblich sein wird (vgl. S.286)
Den Teilnehmern wurde mitgeteilt, dass hierzu kein Konsens
besteht (vgl. S.322). Die Teilnehmer haben viele Kommentare
hierzu abgegeben. Hierbei wurde deutlich, dass die Definition
von
”
Smartphone” so heterogen ist, dass eine Zusammenfas-
sung praktisch nicht mo¨glich ist. Unklar ist offenbar, ab wann
ein Endgera¨t smart ist, d.h. wie viele Fa¨higkeiten es vereinen
muss. Einige Teilnehmer sprechen in diesem Zusammenhang
auch von
”
Kombigera¨ten” mit verschiedenen Funktionen. Ein
Teilnehmer merkt treffend an:
”
Es wird kein Gera¨t geben, das
alles kann, denn die Gera¨te werden auch intelligenter, wer-
den miteinander kommunizieren ko¨nnen und ko¨nnen somit
die Dienstleistung anderer Gera¨te mitnutzen.” Viele Teilneh-
mer sind davon u¨berzeugt, dass es eine weite Palette von End-
gera¨ten geben wird, die unterschiedlichsten Anforderungen ge-
recht werden. Andererseits besteht auch die Auffassung, dass
Endgera¨te mit zu vielen Funktionen zu unhandlich, zu schwer
zu bedienen und ganz einfach zu unspezifisch fu¨r die Masse
der User sind - und daher wohl nicht entwickelt werden bzw.
keinen Markt finden.
Folgende Items wurden im Rahmen der Runde 3 der Studie zusammenge-
fasst:19
(Item 76:) WAP spielt nur noch als Protokoll, auf dem MMS
aufsetzt, eine Rolle (vgl. S.286, in Anhang 3: S.322).
19Zu wesentlichen Kommentierungen aus Runde 2 der Studie vgl. die Angaben in An-
hang 3.
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(Item 77:) WAP spielt in Zukunft gro¨ßere Rolle, mo¨glicherweise
unter anderem Namen. Grund: stetige Entwicklungen machen
Service komfortabler (vgl. S.286, in Anhang 3: S.322).
(Item 81:) Multimedia-Fun ist nicht so attraktiv, wie viele glau-
ben (vgl. S.287, in Anhang 3: S.322).
(Item 82:) Next Generation-WAP wird derzeitiges WAP und
Imode integrieren (vgl. S.287, in Anhang 3: S.323).
(Item 86:) SMS bis 2007 weiter die fu¨hrende Rolle im Daten-
transfer: einfach, gu¨nstig, zielgerichtet, auf allen Endgera¨ten
verfu¨gbar (vgl. S.287, in Anhang 3: S.323).
(Item 87:) MMS wird sich durch GPRS und farbige, hoch-
auflo¨sende Displays als erste 2.5G Technologie durchsetzen
(vgl. S.287, in Anhang 3: S.323).
(Zu Item 88 besteht relative Ablehnung, vgl. die Ausfu¨hrungen
auf Seite 194)
(Item 89:) MMS wird der neue Nachrichtenstandard mit JPEG
und animierten GIFs (vgl. S.287, in Anhang 3: S.323)
Insgesamt haben sich zu den Items im Rahmen der Runde 3
acht Meingungswechsel ergeben, davon drei zu Item 88, das
infolgedessen der Kategorie
”
relative Ablehnung” zuordenbar
war. Einige Kommentare zu den Sachverhalten, welche die
Items abdecken:
•
”
Solange es eine Diversifikation von Protokollen und
Technologien gibt, ist die Mo¨glichkeit des schnellen
Wachstums auf Grund von Inkompatibilita¨ten und feh-
lender Bedienerfreundlichkeit relativ gering. Eine Migra-
tion in Richtung eines universellen Protokolls sollte das
Ziel sein.”
•
”
Aufruf: Produzenten, Netzbetreiber, Entwickler von
Content sollten enger im Hinblick auf Kundenbedu¨rfnis-
se zusammenarbeiten, dann werden neue Produkte so er-
folgreich wie iMode in Japan oder SMS in Deutschland.”
•
”
Egal welche Technologie kommt: der Nutzer wird dieje-
nige mit der leichtesten Bedienbarkeit und dem gro¨ßten
Komfort wa¨hlen!”
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•
”
MMS wird innerhalb der na¨chsten fu¨nf Jahre den Stel-
lenwert von SMS im Bereich Data-Dienste erlangen und
damit maßgeblich an der Generierung des Data Revenues
beteiligt sein.”
•
”
WAP wird mit 3G eine neue Chance bekommen. Die
Voraussagen bezu¨glich MMS sind kontrovers. Es wird mit
grosßer Wahrscheinlichkeit vom Preis abha¨ngen und ob
man es schafft, damit Mehrwert zu generieren fu¨r den
Benutzer, fu¨r den dieser bereit ist zu bezahlen.”
•
”
WAP: WAP ist unbeliebt und wird sich in seiner jet-
zigen Form nicht durchsetzen: Vor allem auch wegen
des schlechten Rufs. Die in der neuen WAP 2.0 Versi-
on verwendeten Technologien sind aber besser und ha-
ben Potential. Technologisch ziehen WAP 2.0 und iMode
gleich, das bedeutet aber nicht, dass sich WAP 2.0 des-
wegen durchsetzen muss. Hier sind viele andere Faktoren
(Preise, Abrechnungsmodelle, Revenue sharing, kultu-
relle und gesellschaftliche Einflu¨sse) zu beru¨cksichtigen.
SMS: SMS ist zum Datenverkehr nun wirklich ungeeig-
net, aber sehr wohl als Benachrichtigungsservice. MMS:
MMS ist nur wegen der Bilder interessant.”
•
”
MMS wird auf Kosten von SMS an Beliebtheit gewin-
nen, WAP kann nur erfolgreich werden, wenn entspre-
chende Standardisierungen vorgenommen werden. iMode
wird sich nicht durchsetzen.”
•
”
MMS wird nur Erfolg haben, wenn a) die Preisgestal-
tung akzeptabel ist (insbesondere fu¨r junge User) und b)
sich ein netzunabha¨ngiger und gera¨teunabha¨ngiger Stan-
dard bildet. Solange man nicht weiß, ob der Empfa¨nger
eine MMS u¨berhaupt empfangen und darstellen kann,
wird der Einsatz sehr begrenzt sein.”
(Item 107:) Jugendliche werden die ersten sein, die Mehrwert-
dienste in Anspruch nehmen (vgl. S.289).
In Runde 3 wurden den Teilnehmer zwei Kommentare hierzu
und die Tatsache, dass kein Konsens besteht, mitgeteilt. Die
Kommentare aus Runde 2 sind die Folgenden:
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”
Ja, sie werden sie als erstes testen, außerdem wird die Kom-
munikation der Telcos in erster Linie auf sie abgerichtet sein.”
”
Nein, stimmt nur fu¨r die entertainment-lastigen.”
Die Teilnehmer wurden in Runde 3 um einen Kommentar hier-
zu gebeten (Vgl. S.323). 13 Experten aus der Praxis und sie-
ben Experten aus der Wissenschaft konnten hinsichtlich ihrer
Aussagen so interpretiert werden, dass die Aussage
”
Jugend-
liche werden die ersten sein, die Mehrwertdienste in Anspruch
nehmen” zumindest fu¨r entertainment-lastige Anwendungen
zutrifft. Drei Experten aus der Praxis sind anderer Auffas-
sung, zwei davon, weil da ihnen das Angebot fu¨r Jugendliche
als zu teuer erscheint. Nachdem
”
zumindest entertainment-
lastig” nicht der urspru¨nglichen Aussage entspricht, ergibt
sich aus dieser Auswertung keine Zuordnung des Items zu ei-
ner anderen Kategorie. Da sich viele Experten bei der Kom-
mentierung explizit auf diesen Aspekt bezogen, waren nur zwei
allgemeine Meinungswechsel ableitbar, die nicht zu einer hin-
sichtlich der Kategorie vera¨nderten Zuordnung des Items 107
fu¨hren.
(Item 110:) Die zu erwarteten ho¨heren Kosten der neuen Ge-
nerationen o¨ffentlicher Netzwerke sind zudem fu¨r Jugendliche
kaum tragbar (vgl. S.289).
In Runde 3 wurde den Teilnehmern mitgeteilt, dass zu die-
ser Aussage kein Konsens besteht. Ferner wurde folgender
Kommentar aus Runde 2 wiedergegeben:
”
Nein, fu¨r attraktive
offerings haben Jugendliche erstaunlich hohe Budgets.”(Vgl.
S.323).
In Runde 2 hatten 18 Experten dem Item 110 zugestimmt,
11 lehnten es ab. In Runde 3 haben immerhin acht Experten
ihre Auffassung zum Item vera¨ndert. Letztlich stimmen 10
Experten dem Item zu, 16 Experten lehnen es ab. Das Item
verbleibt allerdings in der Kategorie
”
zwei etwa gleich große
Lager”. Das Item ist auch bei einer gesonderten Betrachtung
der Teilnehmer aus Wissenschaft und Praxis jeweils dieser Ka-
tegorie zuzuordnen.
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(Item 136:) LBS: Hier wird sicherlich viel Geld zu machen sein
(vgl. S.291).
In Runde 3 wurde den Teilnehmern ein Kommentar hierzu
aus Runde 2 der Studie und die Tatsache, dass kein Kon-
sens besteht, mitgeteilt. Sie wurden gefragt:
”
Inwiefern ist die
technische Mo¨glichkeit LBS maßgeblich fu¨r die kommerzielle
Nutzung mobiler Anwendungen?” (Vgl. S.324).
Bei einer Analyse der Aussagen in Runde 2 und Runde 3 ergibt
sich folgendes Bild:
Bewertungsmuster: Alle Praxis Wissen-
schaft
LBS ist Enabler bzw. Werk-
zeug - ermo¨glicht Umsatz le-
diglich
12 8 4
LBS generiert selbst Umsatz 4 4 0
LBS ist Enabler UND ge-
neriert selbst nennenswerten
Umsatz
2 0 2
LBS ist weder Enabler noch
generiert LBS selbst nennens-
werten Umsatz
1 1 0
Tabelle 4.8: Relevanz von LBS
(Item 139:) Eher la¨ngerfristig interessant: Marktpla¨tze fu¨r das
ta¨gliche Einkaufen angegeben (vgl. S.292).
Hierzu wurden im Fragebogen zur Runde 3 einige Kommenta-
re wiedergegeben. Dann wurde angemerkt, dass die Aussage
”
B2C (Goods) hat praktisch kein Potenzial” mit 2/3-Mehrheit
in Runde 2 abgelehnt wurde. Gefragt wurde, wie dies zusam-
menpassen soll und ob wirklich nur nur der
”
Ticket-Verkauf”
und
”
Ebay” interessant sein werden. Ferner wurde gefragt, ob
dies ausreichen wu¨rde, um von
”
Potenzial
”
fu¨r B2C (Goods)
zu sprechen - oder ob B2C (Goods) nur eine kleine Nische
ist.(Vgl. S.324)
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Hierzu wurden viele Kommentare abgegeben. Die folgende Ta-
belle versucht, die Meinungen etwas zusammenzufassen:
Bewertungsmuster: Alle Praxis Wissen-
schaft
B2C (Goods) hat Potenzial,
zumindest Ideen wie Mobile
Ebay
6 5 1
B2C (Goods) hat nur (sehr)
eingeschra¨nktes Potenzial
10 7 3
Mobile wird konventionelles
B2C (Goods) lediglich un-
terstu¨tzen
3 2 1
Tabelle 4.9: Potenzial B2C (Goods)
Folgende Items wurden im Rahmen der Runde 3 der Studie zusammengefasst:
(Item 166:) Es sollte ein Abrechnungsmodell geben, damit die
Kunden nicht verunsichert werden (vgl. S.294).
(Item 182:) Zeitabha¨ngige Abrechnung ist zumindest im End-
kundenbereich wu¨nschenswertes Modell (vgl. S.295).
(Item 183:) Ein Volume Based Billing ist fu¨r Endnutzer nicht
versta¨ndlich und kann den Durchbruch der Technologie ver-
zo¨gern (vgl. S.295).
(Item 189:) Volumenabha¨ngige Abrechnung ist ungeeignet fu¨r
Massenmarkt (vgl. S.295).
(Item 191:) Bereitgestellte Information wird nach Datenmenge
abgerechnet werden (vgl. S.295).
(Item 200:) Premium Rate Number: geeignet, wird zur Verfu¨-
gung stehen (vgl. S.296).
(Item 202:) (zu
”
Premium SMS : interessantes Abrechnungs-
modell”:) welches 0190 Nummern kannibalisieren wird (vgl.
S.296).
Die Teilnehmer wurden um Kommentierung der folgenden
Aussage gebeten:
”
Kein Abrechnungsmodell wurde generell
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abgelehnt. Der Flat-Fee wurde generell zugestimmt, im Busi-
nessbereich kann man sich auch ein Abo-Modell oder inhalts-
orientierte Abrechnung vorstellen. Kein Konsens bezu¨glich an-
derer Abrechnungsverfahren (zeitabha¨ngig, volumenabha¨ngig,
0190, Premium-SMS) und kein Konsens bzgl. der Frage, ob es
nur ein Verfahren oder mehrere geben sollte. Abgelehnt wurde,
dass es dem Endverbraucher egal ist, wie abgerechnet wird.
Außerdem wurde abgelehnt, dass die Diskussion um das Ab-
rechnungsmodell kontraproduktiv ist.” (Vgl. S.324).
Die vielen Kommentare beziehen sich im Wesentlichen auf das
Item 166. Eine Auswahl der Kommentare aus Runde 3:
•
”
Es wurde alles gesagt es ist so divers zu sehen.”
•
”
Natu¨rlich ist es den Endkunden nicht egal, wie die ver-
schiedenen Dienste abgerechnet werden. Aber sie sind
grundsa¨tzlich (wie auch im eCommerce oder beim mobil-
Telefonieren) fu¨r unterschiedliche Abrechnungsmodelle
offen. Daher wird es auch im mCommerce verschiede-
ne Abrechnungsmodelle geben, die den Verbrauchern
die Wahl u¨ber die Abrechnungsmodalita¨ten lassen. Ein
1-best-Abrechnungsmodell wird sich daher aller Wahr-
scheinlichkeit nach nicht etablieren.”
•
”
Ein Abrechnungsmodell fu¨r Endkunden muss einfach
und nachvollziehbar sein, ansonsten wird weder der Kun-
de noch der Anbieter zufrieden sein.”
•
”
Fu¨r jeden Anwendungsfall und jeden Kunden wird es
passende Modelle geben, der Kunde ist Ko¨nig.”
•
”
Die Zusammenfassung passt schon. Es sollte meiner
Meinung nach nicht unbedingt nur ein Modell geben.
Die Nutzer werden sich ohnehin infolge des Wettbewerbs
bzw. differenzierten Angebots fu¨r das praktikabelste ent-
scheiden. Kann sein, dass dann drei bis fu¨nf Modelle das
Rennen machen.
”
•
”
Jedes Modell, das fu¨r den Kunden einfach zu nutzen ist,
Transparenz bietet, sicher ist und gu¨nstige Konditionen
bietet, wird erfolgreich sein.”
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•
”
Als Verbraucher mu¨ssen wir eine U¨berflutung von un-
terschiedlichen Preismodellen akzeptieren, weil ein geeig-
netes Preismodell ein wesentlicher Bestandteil des Pro-
dukt-Marketingmix und der Differenzierung der Anbieter
ist. Die Mo¨glichkeit, nach Zeit, Volumen, per click, per
view, etc. zu vergebu¨hren, ist ein wichtiges Tool fu¨r alle
Spieler der Wertscho¨pfungskette.”
Folgende Items wurden im Rahmen der Runde 3 der Studie zusammengefasst:
(Item 212:) Aufgabe Netzbetreiber: ggf. auch technischen Sup-
port (vgl. S.297).
(Item 231:) Netzbetreiber: auch Rolle als Software-Entwickler
(vgl. S.298).
(Item 232:) Netzbetreiber: auch Rolle als IT-Integrator (vgl.
S.298).
(Item 233:) Netzbetreiber: Eher nicht mPayment-Anbieter, u.a.
auf Grund des Kreditrisikos (vgl. S.298).
Die Teilnehmer wurden um einen Kommentar zum Dissens
bzgl. dieser potenzieller Aufgaben von Netzbetreibern gebeten
(Vgl. S.325).
Insgesamt ergaben sich in Runde 3 elf Meinungswechsel zu
den Items. Evtl. liegen in Runde 2 Probleme bei der Formu-
lierung der Items vor. Trotz der Meinungswechsel liegt nach
wie vor großer Dissens zu den Items vor - und zwar (bei se-
parater Betrachtung) sowohl unter den Teilnehmern aus der
Wissenschaft als auch unter den Teilnehmern aus der Praxis.
Einige Teilnehmer befassen sich allerdings nicht nur mit der
Frage, welche Rollen Netzbetreiber einnehmen werden, son-
dern auch mit mo¨glichen Konsequenzen. Ein Beispiel:
”
Die
Netzbetreiber ko¨nnen und sollten nicht die komplette Value
Chain besetzen. Dadurch wird die Entwicklung neuer Services
nur behindert.”
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(Item 240:) Werbefinanziert eher Ausnahme. Grund: schlechte
Erfahrungen im Internetbereich (vgl. S.298).
Den Teilnehmern wurde mitgeteilt, dass kein Konsens besteht,
ob neue Services werbefinanziert werden oder nicht. Es wurde
in Runde 3 folgende Frage gestellt:
”
Wer wird heute noch ein
Projekt mit Venture Capital finanzieren, das ausschließlich
werbefinanziert ist?” (Vgl. S.325).
Es wurden in Runde 3 sehr heterogene Kommentierungen hier-
zu abgegeben. Aus den Kommentaren kann zweierlei abgelei-
tet werden:
Bewertungsmuster: Alle Praxis Wissen-
schaft
Werbefinanziertes (zumind.
zum Teil) mCommerce wird es
geben.
10 8 2
Werbefinanziertes mCommer-
ce wird es NICHT geben.
1 0 1
Tabelle 4.10: Existenz werbefinanziertes mCommerce
Bewertungsmuster: Alle Praxis Wissen-
schaft
Werbefinanziertes mCommer-
ce wird mit Venture Capital fi-
nanziert werden.
2 1 1
Werbefinanziertes mCommer-
ce wird (eher) nicht mit Ven-
ture Capital finanziert werden.
6 3 3
Tabelle 4.11: Venture Capital fu¨r werbefin. mCommerce
(Item 247:) Eigensta¨ndige Mobile Content Firmen werden sich
nicht etablieren (vgl. S.299).
Den Teilnehmern wurden einige Kommentare aus Runde 2
mitgeteilt, danach wurden sie gebeten, zum Dissens einen
Kommentar abzugeben (Vgl. S.325).
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Obwohl sieben Teilnehmer ihre Auffassung zum Item 247 in
Runde 3 revidierten, ist das Item nach wie vor der Kategorie
”
zwei etwa gleich große Lager” zuzuordnen.
Sechs Experten (davon fu¨nf aus der Praxis) gaben in Runde
3 an, davon u¨berzeugt zu sein, dass sich keine Mobile Con-
tent Firmen etablieren werden. Von den 14 Experten, die der
Auffassung sind, dass sich Mobile Content Firmen in Zukunft
etablieren, sind acht (davon zwei aus der Praxis und sechs
aus der Wissenschaft) explizit davon u¨berzeugt, dass dies den
Firmen mit spezifischem, eigenen Content gelingen wird (d.h.
nicht lediglich re-use von Content).
(Item 249:) Prinzipiell neue Gescha¨ftsmodelle werden nicht
u¨berwiegen, sondern es werden existierende Gescha¨ftsmodel-
le aus der
”
Offline-Welt” in die M-Business-Welt ausgedehnt
werden (vgl. S.299).
Nachdem hierzu kein Konsens besteht, wurden die Teilnehmer
in Runde 3 gefragt, welche Gescha¨ftsmodelle (kommerziell)
erfolgreich ausgedehnt werden ko¨nnen (Vgl. S.325).
•
”
Gescha¨ftsmodelle aus der Offline-Welt werden u¨bertra-
gen werden. Zusa¨tzlich werden sich aber auch solche Mo-
delle durchsetzen, die nur mobil mo¨glich sind. Beispiele
sind Telematikdienste, mobiles U¨berwachen von Kran-
ken, Tracking and Tracing von Gu¨tern.”
•
”
Diejenigen, mit denen mobile Mehrwerte (z.B. Allge-
genwa¨rtigkeit) ggu¨. Offline- oder eCommerce-Lo¨sungen
zu zusa¨tzlichen Mehrwerten fu¨r eine beteiligte Partei fu¨h-
ren.”
•
”
Wertscho¨pfungsketten der Offline-Welt werden neu ge-
schrieben.”
•
”
Es ist eher wahrscheinlicher, dass bestehende Konzepte
aus dem eCommerce ausgedehnt werden.”
•
”
U¨berwiegend wird es wohl keine neuen Gescha¨ftsmo-
delle geben (diese Zeit ist wohl vorbei). Die Frage stellt
sich nach dem neuen Rollenversta¨ndnis in einem neuen
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Business Bereich und wie somit das existierende Busi-
nessmodell erweitert werden muss.”
•
”
Die Wertscho¨pfungskette wird sich ausdehnen und es
wird nicht mehr alles aus einer Hand kommen. Insbe-
sondere werden die Netzbetreiber mehr Kooperationen
eingehen mu¨ssen und neben den eigenen Mehrwertdiens-
ten auch konkurrierende Produkte u¨ber ihr eigenes Netz
an ihre eigenen Kunden zulassen mu¨ssen. Jedoch wird
die Netzdienstleistung und damit verbundene netznahe
Dienste wie Teilnehmererkennung, Positionsbestimmung
und Kundenprofilerstellung in jedem Gescha¨ftsmodell ei-
ne zentrale Rolle spielen.”
(Item 250:) Der Kunde geht mit Barcode Scanner in Lebensmit-
telshop, scannt Produkte seiner Wahl und la¨sst nach Hause
liefern. So schmilzt die Butter nicht im Wagen und das Tra-
gen der Kisten entfa¨llt. Shoperlebnis ist weiterhin vorhanden
(genannt:
”
Pirat Shopping”) (vgl. S.299).
Die Teilnehmer wurden in Runde 3 der Studie mit der Tatsa-
che konfrontiert, dass hierzu Dissens vorliegt (ferner wurden
einige Kommentare aus Runde 2 wiedergegeben, vgl. S.325).
Der Bitte um Kommentierung sind viele Teilnehmer gefolgt.
Hierbei wurde aber auch wieder nur deutlich, dass zu dem
Item kein Konsens herzustellen ist. Die Kommentare gingen
von konkreten Beispielen, wo das Pirat Shopping derzeit ge-
plant wird (große Supermarktkette) u¨ber theoretische Zustim-
mung bis hin zur Ablehnung mit Hinweis auf Misserfolg die-
ses Modells im Bereich eCommerce bzw. vo¨lliger Ablehnung
(
”
Mehr als nur realita¨tsfern!”). Immerhin haben im Rahmen
der Runde 3 der Studie acht Teilnehmer ihre Auffassung zum
Item revidiert, mit dem Ergebnis, dass letztendlich praktisch
ein Patt bzgl. Zustimmung und Ablehnung vorliegt.
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(Item 259:) Beispiel: Taxi, Netz- / Messagingdienstleister,
Schneider. Der Schneider wird u¨ber das Mobilfunknetz von
der Dienstleistungsnachfrage informiert, schickt (zahlt) Taxi
zum Abholen/Bringen. Revenuesharing, d.h. weniger Gewinn
fu¨r Schneider aber zufriedenerer Kunde wegen Convenience.
Abrechnung zwischen allen an Wertscho¨pfungskette Beteilig-
ten wird im Hintergrund fu¨r Endkunden unsichtbar ablaufen
(vgl. S.300).
Die Teilnehmer wurden in Runde 3 der Studie mit der Tatsa-
che konfrontiert, dass hierzu Dissens vorliegt (Ferner wurden
einige Kommentare aus Runde 2 wiedergegeben, vgl. S.325).
Das Ergebnis der Runde 3 zu diesem Item ist zu dem eben
angefu¨hrten Item 250 vergleichbar. Es ko¨nnten hier ganz a¨hn-
liche Kommentierungen wiedergegeben werden. Auch zu Item
259 liegt letztendlich ein Patt bzgl. Zustimmung und Ableh-
nung vor.
(Item 261:) Wa¨hrend es relativ einfach ist, sich Gescha¨ftsmodel-
le im Bereich
”
Enabling” vorzustellen, gibt es verha¨ltnisma¨ßig
große Schwierigkeiten, sich vorzustellen was u¨berhaupt ermo¨g-
licht werden soll! (Vgl. S.300)
Den Teilnehmern wurde in Runde 3 der Studie mitgeteilt, dass
in Runde 2 kein Konsens bzgl. dieser Zusammenfassung der
Gescha¨ftsmodelle erreicht wurde. Ferner wurden einige Kom-
mentare aus Runde 2 wiedergegeben (vgl. S.326). Der Bitte
um Kommentierung sind einige Teilnehmer nachgekommen.
Ein Konsens ist aber auch in Runde 3 der Studie nicht zu
erkennen. Einige Kommentare:
•
”
Wer diese Frage richtig beantwortet, kann viel Geld ver-
dienen: ein za¨her Prozess, auf den es keine allheilbrin-
gende Antwort gibt. Auf dem Weg zu einer Lo¨sung wer-
den viele Ideen ausprobiert werden und viele wieder ver-
schwinden.”
•
”
Vielleicht mu¨ssen wir uns irgendwann hin- und herbea-
men. Spa¨testens dann wissen wir, wofu¨r wir die Band-
breite beno¨tigen.”
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•
”
Das ist die Kernfrage u¨berhaupt ... die Zukunft wird’s
zeigen!”
•
”
Im Endkunden Bereich wird es schwierig, die Killer-
Applikation zu finden. Ich glaube, dass der Durchbruch
zuerst im Bereich B2E (Business-To-Employee) stattfin-
den wird. Applikationen, fu¨r welche der Nutzen im Sinne
ROI nachgewiesen werden kann, werden sich durchset-
zen.”
•
”
Ich stimme der Aussage voll und ganz zu; ich glaube
nicht, dass das Problem ist, dass sich zu wenig Leute
Gedanken machen (m.E. sind das mehr als genug); die
Zukunft ist halt unsicher und la¨sst sich schwer prognos-
tizieren (sonst ko¨nnte man ja ganz einfach reich werden
...)”
•
”
Es ist fu¨r große Player schwierig zu akzeptieren, dass
ihre Applikationen Fehlschla¨ge sind, die nicht weiter ver-
folgt werden sollten. Statt dies zu tun, blockieren sie eher
die Applikationen, die eine Konkurrenz fu¨r ihre Fehl-
schla¨ge darstellen.”
zu b) Items, zu denen
”
großer Dissens” herrscht, die nicht Gegenstand der
Runde 3 der Studie waren und zu denen in Runde 2 erwa¨hnenswerte Kom-
mentare abgegeben wurden:
(Item 6:) Bzgl. der Entwicklung von Technologien sind, wie die
Vergangenheit zeigt - Unterscha¨tzung von SMS, U¨berscha¨tz-
ung von WAP - kaum Aussagen mo¨glich. (Kommentare hier-
zu:
”
Ja, kundenorientierte Technologien werden sich durchset-
zen, Anbieter denken dagegen noch zu ha¨ufig technologieori-
entiert.”,
”
Nein, es wurden keine richtigen Feldversuche und
Konsumentenpanels durchgefu¨hrt, um die richtige Strategie
zu entwickeln: Buy or Bye Bye war die Devise im UMTS Sze-
nario, aber ob es dafu¨r einen Markt gibt wurde nicht na¨her
beleuchtet.) (vgl. S.281)
(Item 15:) WLAN wird sich vermutlich eher durchsetzen als
Bluetooth. (Kommentare hierzu:
”
Nein, vo¨llig andere Ziel-
gruppe”,
”
Ja, es gibt gewisse Anzeichen dafu¨r.”) (vgl. S.282)
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(Item 20:) Die Vorstellung, dass Air-Interfaces die Kabel-Inter-
faces ersetzen, ist ein Trugschluss. Grund: Optische Verbin-
dungen sind oft besser und sicherer. Nicht alles kann/soll u¨ber
Air-Verbindungen laufen. (Kommentare hierzu:
”
Ja, stimmt
fu¨r bestimmte Technologien”,
”
Bei diesem Gebiet kommt es
stark auf den Anwendungsbereich an. Sind nur kurz U¨ber-
tragungen zwischen 2 Peers notwendig, dann haben optische
Verbindungen Vorteile. Fu¨r konstante Verbindungen ist Funk-
technologie besser geeignet.” (vgl. S.282)
(Item 34:) WLAN macht Sinn und beendet das Monopol der
Netzbetreiber. (Kommentar hierzu:
”
Nein, nur fu¨r Hotspots
wirkliche Konkurrenz; gerade auch Netzbetreiber dra¨ngen in
das Gescha¨ft.”) (vgl. S.283)
(Item 50:) (GPRS) ist bereits unerschwinglich teuer. Daher:
Konkurrenz durch WLAN und Bluetooth. (Ein Kommentar
aus Runde 2 der Studie:
”
Nein. Letztere nicht fla¨chendeckend,
mit GPRS bekommen Sie ihre Mail u¨berall zugestellt, mit
WLAN nur am Flughafen und mit Bluetooth nur in der Na¨he
des PCs.”) (vgl. S.284)
(Item 51:) Keine hohe Verbreitung fu¨r Datenkommunikation
wegen geringer Geschwindigkeit - insbes. im Vergleich zum
Festnetz - DSL. (Kommentare hierzu:
”
Nein, geringe Band-
breite nur bedingt Problem; Problem eher fehlende sinnvolle
Anwendungen”,
”
Nein, die Verwendung von GPRS macht oh-
nehin nur Sinn, wenn nichts anderes zur Verfu¨gung steht.”)
(vgl. S.284)
(Item 52:) UMTS wird auf Grund der hohen Bandbreite neue
Anwendungen und Gescha¨ftsmodelle erst ermo¨glichen und
damit zu einer Basistechnologie des Mobile Business wer-
den. (Kommentare hierzu:
”
Neue Anwendungen ja, neue
Gescha¨ftsmodelle eher nein - vgl. Internet.”,
”
Im Zeithorizon
2005: ja, zuvor: eher nein.”) (vgl. S.284)
(Item 58:) (UMTS:) Kampfpreise gegenu¨ber WLAN Hotspots
notwendig. (Kommentar hierzu:
”
Nein, da andere Nutzung
bzw. an anderen Orten verfu¨gbar.”,
”
Anderer Nutzerkreis”)
(vgl. S.285)
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(Item 60:) UMTS wird unerschwinglich teuer. (Kommentar hier-
zu:
”
Ja, am Anfang und fu¨r den Privatmenschen.”) (vgl.
S.285)
(Item 96:) Bei der Verschlu¨sselung von Daten wird IPv6 als ge-
nereller Sicherheitsstandard zum Durchbruch kommen. (Kom-
mentar hierzu:
”
Vorhandene Sicherheit wird keinen Nichtnut-
zer dazu bewegen, elektronisch bzw. mobil zu bezahlen. Dies
tut er, wenn er Vorteile fu¨r sich sieht, Mehrwerte realisieren
kann. Nicht vorhandene Sicherheit stellt hier in jedem Fall ein
Ausschlusskriterium dar, das Pra¨dikat
”
entscheidend” kann
ich aber dafu¨r nicht vergeben. Richtig ist: Mindestanforde-
rungen an Sicherheit mu¨ssen erfu¨llt sein.”) (vgl. S.288)
(Item 102:) Nur 10% der Nutzer wird das Telefon lediglich zum
Telefonieren benutzen. (Kommentar hierzu:
”
Ja, wenn man
SMS, Spiele und Organizer auch als Nicht telefonieren be-
zeichnet, dann stimmt das vermutlich.”) (vgl. S.288)
(Item 109:) Jugendliche: Mobile Kommunikation wird allta¨glich
und damit den Stellenwert als Statussymbol weiter verlieren.
(Kommentare hierzu:
”
Nein, denn man unterscheidet sich in
den verschiedenen Services”,
”
Nein, Statussymbole wird es
immer geben und wenn es nur Top Neuheiten bei den En-
gera¨ten/Diensten sind, z.B. XDA/MDA”,
”
Ja, aber dennoch
stark genutzt werden...”) (vgl. S.289)
(Item 129:) Kein anhaltender Erfolg von Fun-Anwendungen /
Spielen. Nur bei solchen Personen, die keine High-End Play-
Station o.a¨. besitzen. (Kommentare hierzu:
”
Nein, da die nicht
so leicht transportabel ist.”,
”
Nein, Nutzung von Handyspie-
len etc. wird als Nische immer existieren.”) (vgl. S.291)
(Item 133:) (Zu:
”
Nutzer will zwar LBS-Dienste, aber nicht
u¨berwacht werden / trackbar sein”:) Daher: Endgera¨t muss
diese Fa¨higkeit haben, nicht das Mobilfunknetz. (Kommenta-
re hierzu:
”
Nein, die Daten werden in einem System abgebil-
det, durch welche Technologie sie ermittelt werden ist dabei
egal”,
”
Ja, schwer und teuer umsetzbar, aber sehr interessan-
ter Punkt”,
”
So einfach ist das nicht.”) (vgl. S.291)
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(Item 147:) (Zu:
”
Intra-Business-Anwendungen werden in den
na¨chsten Jahren als Mittel zur Verbesserung der Produkti-
vita¨t von Unternehmensprozessen der Treiber der Entwick-
lung sein” :) Hemmend: Unklarer bzw. nicht quantifizierbarer
Nutzen. (Kommentare hierzu:
”
Ja, Nutzen ha¨ngt von Anwen-
dung ab”,
”
Nein, hemmend wirkt viel eher, dass die Intrabus.-
Anwendungen nicht standardisiert sind (xml ...) und auch
im nicht-mobilen Sektor noch gar nicht funktionieren.”) (vgl.
S.292)
(Item 186:) Die U¨bertragung von Kommunikation wird sehr
gu¨nstig oder kostenfrei erfolgen. (Kommentar hierzu:
”
Nein,
unwahrscheinlich fu¨r Betrachtungszeitraum wegen Kosten fu¨r
Infrastruktur, die ja nur fu¨r diesen Zweck gebaut wird.”) (vgl.
S.295)
(Item 188:) (Zu:
”
Zeitabha¨ngige Abrechnung ist nicht geeig-
net. Wenn ein Service jedes Mal eine bestimmte Summe kos-
tet, werden sich Nutzer bei der Nutzung gestresst fu¨hlen
und von der Nutzung absehen.” :) Das gleiche gilt fu¨r eine
volumenabha¨ngige Abrechnung. (Kommentare hierzu:
”
Nein,
denn gerade da spielt Zeit alleine ja keine Rolle”,
”
Nein, wer
viel Daten verschickt, zahlt mehr, gerade GPRS mit always
on Technik nimmt den Stress, da nur das Datenvolumen und
nicht mehr die Zeit berechnet wird!”) (vgl. S.295)
(Item 293:) Contentanbieter: Werden sehr stark sein und die
Netzwerkbetreiber dazu zwingen, bessere Umsatzanteile beim
Revenue-Sharing anzubieten. (Kommentare hierzu:
”
Nein -
sehr stark ist etwas u¨bertrieben”,
”
Ja, wenn von großen Me-
dienkonzernen die Rede ist, dann passiert dies schon. Klei-
ne Unternehmen werden die Angebote der telcos nutzen
mu¨ssen.”) (vgl. S.303)
(Item 306:) Weil Netzwerkbetreibern das Know-How fu¨r Value-
Added Services fehlt, suchen sie Partnerschaften mit Integra-
toren. (Kommentare hierzu:
”
Ja, Integratoren nur Enabler;
wirklich entscheidend sind Unternehmen, die sich mit Ge-
staltung und Betrieb geeigneter Anwendungen auskennen”,
”
Nein, mit Contentbetreibern!”) (vgl. S.303)
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(Item 315:) Refinanzierung UMTS wird die Tarifierung
in Deutschland konstant hoch halten. (Kommentar hierzu:
”
Nein, da dies Sunk Cost sind und fu¨r Entscheidungsfindung
deshalb irrelevant.”) (vgl. S.304)
(Item 319:) (Bzgl. kultureller Besonderheiten:) Wurde einmal
beschlossen, dass Dinge unnu¨tz sind, werden sie auch kein
zweites Mal ausprobiert. (Kommentar hierzu:
”
Nein, Gedan-
kenfehler, siehe Fehleinscha¨tzung SMS-Markt.”) (vgl. S.305)
zu c) (Zur Information)20
Ein Item, zu dem insgesamt
”
Großer Dissens” herrscht, wird an dieser
Stelle nicht dargestellt, da auf dieses bereits in Kapitel 4.2.1 (Widerspruch
aus der Praxis gegen Konsens der Wissenschaftler) eingegangen wurde.
Allein der Widerspruch von den Teilnehmern aus der Praxis fu¨hrt bei
dem Item, dem die Experten aus der Wissenschaft im Konsens zugestimmt
haben, zu einer Einordnung in die Kategorie
”
zwei etwa gleich große Lager”:21
(Item 344:) Regulierung wird wichtige Rolle spielen. RegTP will
sich nicht nachsagen lassen, wegen hoher UMTS Gebu¨hren
nun sanfter mit den Mobilfunkbetreibern zu verfahren. (Ins-
gesamt lehnen neun Experten aus der Praxis das Item ab.)
(vgl. S.192)
zu d) Folgende Items, bei denen
”
großer Dissens” vorliegt, waren nicht
Gegenstand der Runde 3 der Studie. Ferner ergaben sich bei diesen Items in
Runde 2 der Studie keine wesentlichen Kommentierungen. Die Seitenangabe
verweist auf die Stelle in Anhang 2, an der das Item wiedergegeben ist.
Item 8 (S.282), Item 22 (S.282), Item 38 (S.283), Item 39 (S.284), Item
47 (S.284), Item 53 (S.284), Item 94 (S.288), Item 100 (S.288), Item 101
(S.288), Item 112 (S.289), Item 113 (S.289), Item 117 (S.290), Item 140
(S.292), Item 141 (S.292), Item 156 (S.293), Item 160 (S.293), Item 175
(S.294), Item 177 (S.294), Item 178 (S.294), Item 193 (S.295), Item 195
(S.295), Item 198 (S.296), Item 209 (S.296), Item 217 (S.297), Item 222
20Vgl. hierzu die Ausfu¨hrungen auf Seite 110.
21Die angegebene Seitenzahl verweist auf die Ausfu¨hrungen zu diesem Item in Kapitel
4.2.1.
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(S.297), Item 224 (S.298), Item 225 (S.298), Item 241 (S.299), Item 255
(S.299), Item 262 (S.300), Item 264 (S.301), Item 265 (S.301), Item 268
(S.301), Item 275 (S.301), Item 283 (S.302), Item 286 (S.302), Item 289
(S.302), Item 290 (S.302), Item 298 (S.303), Item 302 (S.303), Item 304
(S.303), Item 307 (S.303), Item 308 (S.304), Item 314 (S.304), Item 323
(S.305), Item 325 (S.305), Item 326 (S.305), Item 327 (S.305), Item 332
(S.306), Item 334 (S.306), Item 337 (S.306), Item 338 (S.306), Item 343
(S.307), Item 344 (S.307), Item 345 (S.307), Item 348 (S.307), Item 350
(S.307).
4.2.3.4 Relative Ablehnung
Items, die in die Kategorie
”
Relative Ablehnung” fallen, wurde von mehr als
2/3 - aber weniger als 4/5 der Experten abgelehnt. Solche Items wurden in
Runde 3 nicht zur vertieften Diskussion gestellt, da angenommen wird, dass
sowohl gute Argumente fu¨r als auch wider das Item sprechen - wobei die
Zustimmung zu dem Item deutlich breiteren Zuspruch findet. Im Folgenden
wird wie folgt vorgegangen:
a) Zuna¨chst werden die drei Items dargestellt, die nach Auswertung der Run-
de 3 - Fragenblock C - der Kategorie
”
Relative Ablehnung” zuzuordnen
sind. Die Items waren nach Runde 2 der Kategorie
”
zwei etwa gleich große
Lager” zuzuordnen.
b) Im Anschluss wird auf ein in Runde 3 neu geschaffenes Item eingegangen,
das nach der Auswertung der Kategorie
”
Relative Ablehnung” zuzuordnen
ist.
c) Danach wird auf die verbleibenden Items der vorliegenden Kategorie ein-
gegangen.
zu a) Items, die nach Auswertung der Runde 2 noch der Kategorie
”
zwei etwa
gleich große Lager” zuzuordnen waren, jetzt aber in die Kategorie
”
relative
Ablehnung” einzuordnen sind:
(Item 40:) Große Gefahr fu¨r 3G und 2.5G durch WLANs (vgl.
S.284). In Runde 3 wurde hierzu in Fragenblock C Folgen-
des angemerkt:
”
Kein Konsens bzgl. der Frage, ob WLANs
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eine große Gefahr fu¨r 3G und 2.5G darstellen. Kommentare
in Runde 2 weisen darauf hin, dass WLAN eher erga¨nzend zu
sehen ist und dass ein fla¨chendeckender Ausbau von WLANs
unwahrscheinlich ist.” (vgl. S.322). Es wurden diverse Kom-
mentierungen hierzu abgegeben, aus denen bei sechs Exper-
ten Meinungswechsel im Verha¨ltnis zur Runde 2 der Studie
erkennbar waren. Einige Kommentare:
(Ablehnung des Items:)
•
”
WLAN sehe ich als Erga¨nzung. In Hotspots, in denen
viel Traffic la¨uft, wa¨re UMTS eh’ leicht u¨berlastet.”
•
”
WLAN ist unbedingt notwendig, um Hotspots (Flug-
hafen, Congresszentren) zu versorgen, da hier der Busi-
nesscase fu¨r UMTS-only lange nicht fliegen wird. WLAN
und UMTS sind also derzeit zwei sich ideal erga¨nzende
Technologien.”
•
”
WLAN sehe ich perso¨nlich auch eher als erga¨nzend und
keines falls als Ersatz oder Konkurrenz.”
•
”
Fu¨r ein fla¨chendeckendes WLAN fehlt es vor allem an
Abrechnungsmodellen.”
•
”
WLAN wird wohl keine große Gefahr fu¨r xG darstellen.”
(Zustimmung zum Item:)
•
”
WLAN wird definitiv eine Konkurrenz fu¨r 3G: Die
Hardware ist vorhanden, ausgereift und vor allem preis-
wert; die Bandbreiten sind ho¨her und da keine Lizen-
zen notwendig sind, wird es intensiven Wettbewerb einer
Vielzahl von WLAN-Anbietern geben, was die Zugangs-
preise schnell sinken lassen wird. Unseres Wissens arbei-
ten bereits alle großen Mobilfunkprovider an Konzepten
fu¨r WLAN; hinzu kommt eine gro¨ßere Zahl von regiona-
len Telekoms die in den WLAN-Bereich investieren wol-
len. Von Nutzerseite aus gesehen ist WLAN interessant,
da ein schneller Internetzugang sicherlich ha¨ufiger z.B.
im Hotel oder Flughafen beno¨tigt wird als in Wald und
Feld.”
•
”
Mobilfunknetzanbieter werden WLAN-Anbieter auf-
kaufen oder kooperieren, um in Ballungszentren schnelle
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Internet-Zuga¨nge anbieten zu ko¨nnen. WLANs werden
in ein paar Jahren in Sta¨dten die bevorzugte Methode
fu¨r mobilen Internet-Access sein. Mobilfunkunternehmen
haben es auf Grund der bestehenden Gescha¨ftsbeziehung
in der Hand, diesen Markt auch zu dominieren, sie wer-
den dieses Gescha¨ft sicher zusa¨tzlich anbieten.”
•
”
Fla¨chendeckender Ausbau WLAN nein, aber an Hot-
Spots mit hoher Sicherheit zu erwarten. Problem: Genau
hier wollte man die 3G-Migration beginnen, weil Nut-
zung zu erwarten ist.”
•
”
Naja, man betrachte die aktuelle Entwicklung in den
USA, wo 25.000 o¨ffentliche WLAN-hotspots im na¨chs-
ten Jahr realisiert werden sollen. Marktmacht und Kon-
sumentennachfrage schaffen hier schnell Fakten.”
•
”
WLAN fla¨chendeckend ist sicher nicht realistisch. Frag-
lich ist aber, ob fla¨chendeckend sein muss bzw. der Busi-
ness Case bei UMTS nicht genau darauf beruht, den
ho¨chsten Umsatz dort zu erzielen, wo typische Hotspots
fu¨r WLAN wa¨ren. Damit wu¨rde WLAN trotz fehlen-
der Fla¨chendeckung direkt UMTS kannibalisieren. Ich
halte die Nachfrage nach Broadband eher fu¨r spontan-
stationa¨r (dort, wo viele Leute gleichzeitig sind und sich
daher ein Hotspot befinden ko¨nnte) und nicht fu¨r on-the-
go (auf der Autobahn) fu¨r realistisch - umsatztechnisch
gesehen. Interessant hierbei: Die Meldungen u¨ber Come-
ta die letzten Tage. WLAN-Hotspots in allen hochfre-
quentierten Gegenden mit u¨berregionalem Roaming sind
realistisch!”
(Item 88:) MMS wird sich nur im Content-Bereich durchset-
zen, nicht im Teilnehmer-zu-Teilnehmer-Bereich. Wer versen-
det heute beispielsweise HTML-eMails mit Bildern - auch
wenn er weiß, dass der Empfa¨nger das Format lesen ko¨nnte.
(vgl. S.287). In Runde 3 in Fragenblock C wurde die Tatsache,
dass hierzu in Runde 2 kein Konsens vorlag, zur Kommen-
tierung gegeben (vgl. S.323). Es wurden in Runde 3 diverse
Kommentierungen abgegeben, aus denen bei drei Experten
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Meinungswechsel im Verha¨ltnis zur Runde 2 der Studie er-
kennbar waren.
(Item 119:) Hausfrauen sind zufrieden mit dem, was sie haben,
zu tra¨ge, Neues auszuprobieren und auch nicht bereit, Geld
fu¨r neue fremde Dinge auszugeben (vgl. S.290). In Runde 3
in Fragenblock C wurde die Aussage zusammen mit folgen-
den Kommentaren aus Runde 2 zur Kommentierung gegeben:
”
Nein, mir schwebt da eine Datentransfer Tupperparty vor.
Gerade Hausfrauen sind bisher zu wenig beworben worden
und wa¨ren ein hervorragender Multiplikator. So eine unqua-
lifizierte Aussage kann nur von jemandem kommen, der sich
nicht in Kundennutzen hineindenkt, derartige Einscha¨tzungen
ignorieren Kundenbedu¨rfnisse vo¨llig.”(vgl. S.323). Es wurden
diverse Kommentierungen hierzu abgegeben, aus denen bei
acht Experten Meinungswechsel im Verha¨ltnis zur Runde 2
der Studie erkennbar waren. Einige Kommentare:
(Weder Zustimmung noch Ablehnung:)
•
”
Es wa¨re ja zu scho¨n, wenn alle Hausfrauen in die gleiche
Kategorie fallen wu¨rden. Daran glaube ich jedoch nicht,
so dass ich weder der ersten noch der zweiten Aussage
zustimmen kann. Vermutlich wird man fu¨r beide Aus-
sagen leicht eine ausreichend große Zahl an Belegfrauen
finden.”
(Ablehnung des Items:)
•
”
Jede Zielgruppe hat Ihre Killerapplikation. Sei es nun
Hausfrauenfernsehen mit mobilen Gera¨ten: Schau mal
wie es meinem kleinen geht oder andere Lo¨sungen fu¨r
Zielgruppen mit anderen Eigenarten.”
•
”
Entscheidend ist die Kaufkraft der Zielgruppe. Haus-
frauen sind selten Budget-owner fu¨r Kommunikation
etc., sie sind aber sehr oft die eigentlichen Entscheider,
wenn es um Anschaffungen geht - sowohl fu¨r den Haus-
halt, als auch außerhalb des Haushalts. Insofern ta¨ten
die Netzbetreiber gut daran, den Kundenkreis Haushalt
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/ Wenignutzer mit spezifischen Angeboten zu versor-
gen bzw. Produktmerkmale zu verwenden, die die Wahr-
scheinlichkeit einer Kaufbefu¨rwortung durch diese Ziel-
gruppe erho¨ht.”
•
”
Interessante Kundengruppe ebenso wie a¨ltere und be-
hinderte Menschen, aber nur dann zu erobern, wenn die
Nutzung spielend leicht ist. Dies muss der Schwerpunkt
sein!!!”
•
”
Das Umsatzpotential bei Hausfrauen ist sicherlich nied-
riger als bei anderen Zielgruppen, aber mit Sicherheit
nicht zu unterscha¨tzen. Es sind auch speziell auf diese
Zielgruppe abgestimmte Gescha¨ftsmodelle vorstellbar.”
•
”
Welche Hausfrau hat heute kein Handy? Welchen Fa-
milienteil kann ich zeitgerecht mit einer SMS beim Kon-
sumprozess (beim Einkaufen) erreichen und mit Mobile
Marketing animieren? Eine vo¨llig unterscha¨tzte Zielgrup-
pe!”
(Zustimmung zum Item:)
•
”
Ich glaube, Hausfrauen haben genug Zeit/ Kontakte,
um sich perso¨nliche Kommunikation im Sinne von face
to face leisten zu ko¨nnen und werden deshalb kaum auf
mobile Kommunikation umschwenken.”
•
”
Fakt ist - ohne frauenfeindlich sein zu wollen -, dass
das Technikinteresse der meisten Frauen, insbesondere
der mittleren Generation, sehr wenig ausgepra¨gt ist. Eine
Women-WLAN-Party kann ich mir beim besten Willen
nicht vorstellen. Das hat allerdings nichts mit Tra¨gheit,
sondern mit unterschiedlichen geschlechtsspezifischen In-
teressen zu tun.”
•
”
Hausfrauen sind eher keine Nutzer-/Kundenstruktur,
die erfolgversprechend angesprochen werden ko¨nnte.”
zu b) Im Rahmen der Runde 3 der Studie wurden zum Aspekt
”
Strahlung”
zwei zusa¨tzliche Items geschaffen, die im Rahmen des Fragenblocks C abge-
fragt wurden. Das folgende Item ist ein solches - es besteht zu diesem Item
eine
”
relative Ablehnung” unter den Teilnehmern der Studie:
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• Der Aspekt
”
Strahlung von Endgera¨ten” wird die Entwicklung des Mo-
bile Business beeinflussen. (Referenzierung zum Fragebogen der Runde
3: S.322)
Zum Item: Wird
”
Strahlung von Endgera¨ten” die Entwicklung des Mobile
Business beeinflussen? wurden sehr viele Kommentare abgegeben, von de-
nen die meisten im Folgenden wiedergegeben werden. Auf S.169ff. befinden
sich die Ausfu¨hrungen zum Item, das sich mit der
”
Strahlung von Basissta-
tionen” befasst. Die Bewertungen zu den beiden neuen, die Strahlung betref-
fenden Items, werden im Anschluss an die Ausfu¨hrungen zur Strahlung von
Basisstationen zudem in einen Zusammenhang gebracht.
•
”
Nein, die Fraktion der Strahlungsfu¨rchter ist zunehmend kleiner und
mangels Beweisen unwichtiger geworden.”
•
”
Mo¨glicherweise. Ich glaube (ich denke, man sollte beim jetzigen For-
schungsstand von Glauben sprechen), dass Strahlung ein Problem bzw.
eine Herausforderung darstellt. Die o¨ffentliche Meinung dazu ist aller-
dings meines Erachtens nicht vorhersehbar.”
•
”
Abgesehen von medial verursachten Panikwellen wird das mBusiness
langfristig nicht beeinflusst. Konsumenten haben ein kurzlebiges Ge-
sundheitsbewusstsein und werden derartige Risiken genauso schnell
vergessen, wie sie beispielsweise die immer noch unklare Bedrohung
durch BSE nach kurzer Zeit vergessen haben.”
•
”
Derzeit werden die Gefahren der Strahlung noch zu wenig betrachtet,
geeignete Grenzwerte fehlen. Mit dem Vorliegen besserer Forschungser-
gebnisse wird das Thema auch in der Bevo¨lkerung eingehender disku-
tiert werden und die Gesundheitsaspekte des Themas Handystrahlung
fu¨r die Verbreitung mobiler Dienste von Relevanz werden. Die Reak-
tion des Verbraucherschutzes und der Industrie wird dann vermutlich
daru¨ber entscheiden, ob Mobile Business wirklich gehemmt wird oder
ob sich solche negativen Effekte durch intelligente Reaktionen aus Po-
litik und Wirtschaft vermeiden lassen.”
•
”
Angst vor Strahlung wird den Kunden nicht daran hindern, neue End-
gera¨te zu kaufen.”
•
”
Das kann nur erahnt werden. Ich glaube nein (weil mir das selbst
egal ist), aber es gibt sicher Menschen, die strikte Gegner von zu viel
Strahlung sind (der Wellness-Boom tut sein u¨briges).”
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•
”
Nein - ist vergleichbar mit dem Rauchen: jeder kann individuell fu¨r sich
entscheiden ob er raucht oder nicht - oder dem Auto, jeder Fahrer kann
fu¨r sich entscheiden ob er es nutzt oder nicht - und es gibt Millionen
Raucher und Autofahrer, obwohl beides lebensgefa¨hrlich ist.”
•
”
Nein, weil dann die Verbreitung schon sehr stark ist und nur ein ge-
ringer Prozentsatz von Personen auf die Vorteile verzichten mo¨chte.”
•
”
Bisher haben sich Handys trotz vieler Expertenwarnungen und
Bu¨rgerinitiativen massiv in allen Bevo¨lkerungsschichten durchgesetzt.
Viele haben eine vage Vorstellung von den mo¨glichen Gefahren, ver-
gessen dies jedoch bei ihrer Technologieauswahl. Kurz: Strahlung von
Endgera¨ten wird Entwicklung von Mobile Business nicht beeinflussen.”
•
”
So lange es nicht zum politischen und Presse-Thema wird, nicht! An-
sonsten ist es eher ein Thema, von dem Menschen wissen, es aber gerne
verdra¨ngen. Spa¨testens bis zu dem Zeitpunkt, zu dem jemand wieder in
den USA klagt und viel Schmerzensgeld bekommt, obwohl mal wieder
nichts nachgewiesen ist.”
•
”
Bestimmt, wenn entsprechende negative Gutachten vorliegen.”
•
”
Nein, außer es kommen strenge gesetzliche Richtlinien.”
•
”
Ja, sofern sich tatsa¨chlich eindeutig wissenschaftlich nachweisen la¨sst,
dass diese Strahlung scha¨dlich ist. Im Moment gibt es immer kontro-
verse Berichte in den Massenmedien. Aber es scheint, als ob bei den
Nutzern im Moment die Mo¨glichkeit von u¨berall her kommunizieren
zu ko¨nnen wichtiger ist als das potentielle Risiko von scha¨dlichen End-
gera¨ten.”
•
”
Mir scheint die Frage derzeit nicht mehr unbedingt aktuell; m.E. hat
die Mobiltelefonnutzung bisher nicht geschadet; nichtsdestotrotz gibt
es sicherlich ein diffuses Gefu¨hl der Bedrohung, das u.U. noch weiter
ansteigen kann, wenn Thema entsprechend von Interessenverba¨nden
gepusht wird.”
•
”
Meines Erachtens nicht. Strahlung von Endgera¨ten derzeit kein großes
Thema.”
•
”
Nein, ich glaube, dass insbesonders junge Leute bzgl. solcher Gefahren
nicht sensibel genug sind. Zudem werden wesentliche Erkenntnisse vor
der O¨ffentlichkeit verborgen - vermutlich wegen Druck aus der Wirt-
schaft. Erstaunlicherweise haben auch nur wenige davon geho¨rt, dass
die in Haushalten sehr gebra¨uchlichen kabellosen Telefone eine 10-fache
oder noch ho¨here Strahlung aufweisen als GSM-Mobil-Telefone.”
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•
”
Mo¨glicherweise beeinflusst Strahlung Mobile Business dann, wenn es
eindeutige wissenschaftliche Beweise fu¨r die Beeinflussung der Gesund-
heit gibt oder der Einfluss von Lobbyisten-Gruppen auf die O¨ffentlich-
keit zunimmt.”
•
”
Ja. Daher Chance fu¨r Bluetooth-Headsets (Handy strahlt in der Ta-
sche, nicht am Ohr; Bluetooth-Feldsta¨rke vernachla¨ssigbar).”
•
”
Der Aspekt ist unwesentlich.”
zu c) Sonstige Items, die der Kategorie
”
Relative Ablehnung” zuzuordnen
sind:
(Item 13:) (Zu:
”
Nach 2005 wird Bluetooth keine Rolle mehr
spielen.”:) Bis dahin: untergeordnete Rolle. (18 Experten leh-
nen dieses Item ab, sieben Experten stimmen dem Item zu.)
(vgl. S.282)
(Item 49:) GPRS ist ausreichend dimensioniert, Verbesserungen
durch UMTS/WLAN spielen fu¨r Applikationen keine Rolle.
(Zwei Experten, die dieses Item ablehnen, merken Folgendes
an:
”
Stimmt weitgehend fu¨r bisherige Gescha¨ftsanwendungen,
andere Applikationen sind aber vorstellbar.”,
”
GPRS wird bei
Nutzung durch mehrere Teilnehmer in einer Zelle schon rela-
tiv schnell schmalbandig - da kann man UMTS schon noch
breitbandigere Anwendungen implementieren.” 22 Experten
lehnen das Item ab, sieben Experten stimmen dem Item zu.)
(vgl. S.284)
(Item 57:) Bis 2005 mu¨ssen die Netzbetreiber Preise und Nut-
zung durch ”nicht o¨ffentliches Konsortium” und - unzula¨ssi-
ge - Preisabsprachen stabil halten. (Immerhin stimmen fu¨nf
Experten diesem Item, das unzula¨ssige Preisabsprachen vor-
schla¨gt, zu. Kein Experte gab einen Kommentar ab.) (vgl.
S.285)
(Item 78:) WAP war/ ist eine Technologie, die versucht, die
Nutzer auszurauben - und war/ist aus diesem Grunde nicht
erfolgreich. (Zu diesem Item wurde im Rahmen der Studie kein
Kommentar abgegeben. Sechs Experten aus Wissenschaft und
Praxis stimmen dem Item zu.) (vgl. S.286)
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(Item 80:) Mobile Endgera¨te sind nicht geeignet fu¨r Internet-
Surfen - dies muss endlich akzeptiert werden! (Ein Experte,
der dem Item zustimmt, gibt folgenden Kommentar ab:
”
Ja,
wenn von Internetsurfen und nicht dem Abrufen von Informa-
tionen gesprochen wird.”) (vgl. S.286)
(Item 83:) iMode wird wegen der standardisierten Integration
neuer Services und Anbieter erfolgreich sein, da der Dienst
hierdurch schnell eine kritische Masse von Services zur Ver-
fu¨gung stellen kann. (20 Experten lehnen das Item ab, acht
Experten stimmen zu. Zwei Experten, die das Item ablehnen,
geben folgende Kommentare ab:
”
Einfache Integration in der
Tat ein Vorteil, m.E. aber unklar, ob sich iMode durchsetzt”,
”
iMode ist eine proprieta¨re Technologie, die in Europa von
KPN betrieben wird. WAP ist der Branchenstandard”.) (vgl.
S.287)
(Item 85:) iMode wird fester Bestandteil des Mobile Business in
Deutschland. (Ein Experte, der das Item ablehnt, merkt an,
dass ePlus wegen schlechter Coverage kaum Businesskunden
hat.) (vgl. S.287)
(Item 91:) Sicherheitsstandards spielen keine vorrangige Rol-
le, da Markt hauptsa¨chlich entertainment-getrieben. Beispiel:
Japan. (Zwei Experten begru¨nden ihre Ablehnung des Items:
”
Deutsche sind sehr sicherheitsbetont”,
”
Es wird zumindest
versucht werden, mit Viren Schaden anzurichten” 23 Exper-
ten lehnen das Item ab, sechs Experten stimmen dem Item
zu.) (vgl. S.287)
(Item 93:) Ma¨ngel in der Sicherheit sind derzeit wesentlicher
Hemmschuh. (Dieses Item wird von 19 Experten abgelehnt,
neun Experten stimmen dem Item zu.) (vgl. S.288)
(Item 105:) Normaluser werden weiterhin lediglich Voice/SMS
nutzen. (Dieses Item wird von 20 Experten abgelehnt, neun
Experten stimmen dem Item zu.) (vgl. S.289)
(Item 108:) Jugendliche werden vornehmlich Voice/SMS ver-
wenden. (Dieses Item wird von 22 Experten abgelehnt, sieben
Experten stimmen dem Item zu.) (vgl. S.289)
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(Item 130:) Erwartungen an Endgera¨te werden wachsen: gro¨ßere
Bildschirme, hohe Auflo¨sung, so realistisch wie mo¨glich, mul-
timedial, komfortabel beim Nutzen etc.. Dies ist mit mobilen
Endgera¨ten, die zudem sta¨ndig in der Hand gehalten werden
mu¨ssen, nicht mo¨glich. (Ein Experte hat angegeben, dass er
dem ersten Teil des Items zustimmt, den zweiten Teil aber
ablehnt. Eventuell haben mehrere Experten dieses Problem
gehabt.) (vgl. S.291)
(Item 131:) LBS: von Nutzern wird - wegen dringlich notwendi-
ger Killer-Applikation - erwartet, ihre Freiheit und viel Geld
zu opfern: in der Masse wird LBS teuer, nervig und unnu¨tz.
(Dieser harten Kritik an LBS wird von fu¨nf Experten zu-
gestimmt, 20 Experten lehnen diese Kritik jedoch ab.) (vgl.
S.291)
(Item 145:) B2C (Goods) hat praktisch kein Potenzial. (Nach-
dem in Runde 1 nur sehr wenige konkrete Hinweise bzw. Bei-
spiele fu¨r B2C (Goods) gegeben wurden, wurde diese Kon-
trollfrage implementiert. 18 Experten lehnen dieses Item, das
durchaus provozieren sollte, ab, acht Experten stimmen zu.
Zwei Experten, die das Item ablehnen, haben Kommentare
abgegeben:
”
Nein, siehe iMode Dienste in Japan”,
”
Ich denke
da vielleicht an Rabatte, welche per mobilen Dienst verfu¨gbar
sind”.) (vgl. S.292)
(Item 165:) Die Diskussion um das Abrechnungsmodell ist sehr
kontraproduktiv. (21 Experten lehnen ab, dass die Diskus-
sion um das Abrechnungsmodell sehr kontraproduktiv ist.
Zwei Experten kommentieren dieses Auffassung:
”
Ohne Ab-
rechnung gibt es kein Gescha¨ftsmodell”,
”
Das ist die Denk-
weise aus new economy-Zeiten, es ist durchaus sinnvoll, dass
man heute wieder auf Nachhaltigkeit und damit auf potenti-
elle Profitabilita¨t dra¨ngt”.) (vgl. S.294)
(Item 223:) Virtuelle Netzbetreiber ko¨nnen langfristig nicht
u¨berleben. (Keiner der 18 Experten, die dieses Item ablehnen
und keiner der sieben Experten, die diesem Item zustimmen,
hat einen Kommentar zu seiner Auffassung abgegeben.) (vgl.
S.297)
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(Item 234:) Netzbetreiber: Ru¨ckzug auf Umsatzgenerierung
u¨ber Airtime / bearer Services. (Dieses Item wird von einem
Experten, der es ablehnt, kommentiert:
”
Nein, das wa¨re deren
Tod” 20 Experten lehnen das Item ab.) (vgl. S.298)
(Item 288:) Energieversorger sind als potentielle Key-Player zu
nennen. (21 Experten sind nicht der Auffassung, dass Energie-
versorger potentielle Key-Player im Bereich Mobile sein wer-
den. Sieben Experten stimmen dem Item jedoch zu.) (vgl.
S.302)
(Item 309:) Keine nationalen Besonderheiten bzw. Unterschie-
de - außer Zeitfaktoren wegen unterschiedlicher Verfu¨gbar-
keit - sprechen fu¨r eine andere Entwicklung als in den Nach-
barla¨ndern. (Dieser sehr allgemeinen Aussage konnten sich 20
Experten nicht anschließen. Neun Experten sind jedoch dieser
Auffassung.) (vgl. S.304)
(Item 339:) Die Nichtexistenz von Sales-Promotion-Agenturen
in Deutschland verlangsamt die Ausbreitung guter Ideen fu¨r
Mobile Marketing. (14 Experten wollten zu diesem Item keine
Entscheidung bzgl. Zustimmung oder Ablehnung treffen und
gaben eine
”
0” an.) (vgl. S.306)
(Item 351:) Hohe Verbreitung Internet hemmt rasche Verbrei-
tung mobiler Anwendungen. (Einer der 22 Experten, die die-
ses Item ablehnen, merkt an:
”
Internetnutzung komplementa¨r,
nicht substitutiv”.) (vgl. S.307)
4.2.3.5 Große Ablehnung
Im Folgenden wird die Mindermeinung hinsichtlich einer Zustimmung bei sol-
chen Items analysiert, die lediglich von zwei bis fu¨nf Experten vertreten wird,
wobei in der Gruppe der zustimmenden Experten sowohl Wissenschaftler als
auch Teilnehmer aus der Praxis vertreten sind:
(Item 33:) WLAN wird nicht so wichtig wie zuna¨chst erwartet,
weil der Business case fehlt. (Vier Experten aus Wissenschaft
und Praxis stimmen dieser Aussage, die der Kategorie große
Ablehnung zugeordnet ist, zu. Ein Experte kommentiert seine
KAPITEL 4 Erste Auswertung: Konsens und Dissens 203
gegen den Trend erfolgte Zustimmung in Runde 3 der Studie:
”
Bei WLAN Dienstangeboten mu¨ssen die Spieler der WLAN
Wertscho¨pfungskette noch zusammenfinden. Heute sind An-
gebote - außer Hotels und Flugha¨fen - meist Schnupperan-
gebote und u¨berwiegend kostenfrei. U¨ber den reinen Inter-
netzugang werden kaum Mehrwertdienste angeboten. Außer
einiger Prepaidangebote gibt es noch kein Billing. In Abwe-
senheit dieser Voraussetzungen ist es schwierig fu¨r mo¨gliche
Player, wie WLAN Netzbetreiber, WLAN Dienstanbieter und
WLAN Billing Anbieter, ihre Rolle und das u¨berregionale Zu-
sammenspiel zu definieren und damit die Voraussetzung fu¨r ei-
ne schnelle Marktdurchdringung zu schaffen.” Dem Item wur-
de somit begru¨ndet zugestimmt.) (vgl. S.283)
(Item 35:) WLAN wird sich im Freak- und Tu¨ftlerbereich als
Datenu¨bertragungsmethode wachsender Beliebtheit erfreuen.
Nicht-Tu¨ftler werden vor den hohen Kosten zuru¨ckschrecken.
(Drei Experten aus Wissenschaft und Praxis stimmen dieser
Aussage, die der Kategorie große Ablehnung zugeordnet ist,
zu. Ein Experte - der einzige, der in Runde 3 einen Kom-
mentar zu diesem Item abgegeben hat - versta¨rkt die Aussage
sogar noch:
”
Nicht nur vor den hohen Kosten, auch vor der
ungewohnten Technologie”.) (vgl. S.283)
(Item 59:) Ab 2005 wird bei einer gemeinsamen Aktionen der
großen Telekommunikationsanbieter der Vorstoß der WLAN
Netze fu¨r private Bereiche in den Hintergrund gedra¨ngt. (Drei
Experten aus Wissenschaft und Praxis stimmen dieser Aus-
sage, die der Kategorie große Ablehnung zugeordnet ist, zu.
Zwei dieser Experten kommentieren in Runde 3 der Studie ih-
re Zustimmung:
”
Mir scheint es durchaus denkbar, dass, wenn
U¨bertragungskapazita¨t und -kosten entsprechend niedrig sind,
WLAN durch Mobilnetz substituiert wird - entgegen dem jet-
zigen Trend; zwei mehr oder weniger getrennt nebeneinander
existierende Netze - zumindest in Ballungszentren - scheinen
mir nicht wahrscheinlich; Bemerkung: Es kommt drauf an,
was man unter privatem Bereich versteht; wenn das Nutzung
in der eigenen Wohnung meint, glaube ich in der Tat, dass
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WLAN Zukunft hat - d.h. ich wu¨rde diese Aussage ablehnen”,
”
Weil zu diesem Zeitpunkt die Netzbetreiber gar nicht mehr
anders ko¨nnen, als eigene WLAN-Netze anzubieten. Trotz feh-
lender Flexibilita¨t und zu breiter Kostenstrukturen werden
sie die privaten Anbieter in diesem Sektor austrocknen.” Die
Kommentierungen weisen darauf hin, dass dem Item zwar aus
unterschiedlichen Gru¨nden nicht zugestimmt wird, dass einige
Experten aber - trotz Ihrer Zustimmung zu dem Item - eigent-
lich nicht davon ausgehen, dass WLAN als Technologie ver-
schwindet. Problematisch erweist sich die Formulierung pri-
vater Bereich. Leider hat ein Experte seine Zustimmung nicht
kommentiert.) (vgl. S.285)
Zur Information:22
Folgende Items, zu denen insgesamt
”
große Ablehnung” herrscht, werden
an dieser Stelle nicht dargestellt, da auf diese bereits im Kapitel 4.2.1
(Widerspruch aus der Praxis gegen Konsens der Wissenschaftler) bzw.
im Kapitel 4.2.2 (Widerspruch von Wissenschaftlern gegen Konsens der
Experten aus der Praxis) eingegangen wurde:23
a) in Kapitel 4.2.1 (Widerspruch aus der Praxis gegen Konsens der Wissen-
schaftler)
Item 12 (S.134), Item 28 (S.126), Item 29 (S.127), Item 42 (S.127).
b) in Kapitel 4.2.2 (Widerspruch von Wissenschaftlern gegen Konsens der
Experten aus der Praxis)
Item 167 (S.136),
4.3 Verwertung der Erkenntnisse der ersten
Auswertung
Die erste Auswertung der Daten hat viele Erkenntnisse gebracht. Einzelne
Aspekte der kommerziellen Nutzung mobiler Anwendungen ko¨nnen jetzt
auf Basis gesammelter Expertenmeinungen ero¨rtert werden. Unmittelbar
22Vgl. hierzu die Ausfu¨hrungen auf Seite 110.
23Die angegebenen Seitenzahlen verweisen auf die Ausfu¨hrungen zu diesen Items in den
Kapiteln 4.2.1 bzw. 4.2.2.
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sichtbar ist allerdings, dass zu wichtigen Themen und Aspekten des Mobile
Business auch unter Experten kein Konsens und auch keine qualifizierte
Mehrheitsmeinung (mehr als 2/3 der Experten) zu finden ist. Die Studie
zeigt teilweise ein a¨ußerst zerrissenes, widerspru¨chliches Bild hinsichtlich der
Einscha¨tzung der Zukunft des Mobile Business - und somit hinsichtlich der
Zukunft der kommerziellen Nutzung mobiler Anwendungen.
Schwierig erscheint es nach Abschluss der ersten Auswertung der Daten
zudem, die Datenfu¨lle in einen Zusammenhang zu bringen, der eine Beant-
wortung der gestellten Forschungsfragen erlaubt bzw. ermo¨glicht. Weitere
Auswertungsschritte sind daher unverzichtbar.
Was an dieser Stelle allerdings bereits mo¨glich ist, ist die Nutzung des
erkannten Konsens zur Formulierung erster analytischer Geschichten24 bzgl.
mo¨glicher Zukunftsszenarien des Mobile Business. In den folgenden Kapiteln
werden diese analytischen Geschichten dargestellt (GKS, WKS, PKS). Diese
sind auch ein gedanklicher Hintergrund bei der Formulierung von Thesen
zum Mobile Business.
4.3.1 Analytische Geschichte: Gesamt - Konsens - Sze-
nario (GKS)
Betrachtet man sich den Konsens unter den Wissenschaftlern im Vergleich
mit dem Konsens unter den Teilnehmern aus der Praxis ergibt sich folgen-
des Bild: Bei den 89 Konsens-Fa¨llen unter den Wissenschaftlern (85-mal
Zustimmung, 4-mal Ablehnung im Konsens) ergibt sich in 74 Fa¨llen bei den
Teilnehmern aus der Praxis kein Konsens. Bei den 26 Konsens-Fa¨llen unter
den Teilnehmern aus der Praxis (25-mal Zustimmung, 1-mal Ablehnung im
Konsens) ergibt sich in 11 Fa¨llen bei den Teilnehmern aus der Wissenschaft
kein Konsens. Die 15 Fa¨lle, die insgesamt im Konsens bewertet wurden,
ergeben das Gesamt-Konsens-Szeario (GKS).
Das Gesamt-Konsens-Szeario (GKS) stellt den kleinsten gemeinsamen
Nenner dar, auf den sich die Teilnehmer der Studie versta¨ndigen konnten. Im
Rahmen der Delphi-Studie wurde dem Gesamt-Konsens-Szenario dadurch
24Vgl. die Ausfu¨hrungen zu analytischen Geschichten auf Seite 49.
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eine
”
Chance” gegeben, dass in Runde 3 der Fragenblock B solche Beur-
teilungen gezielt und individuell zum
”
U¨berdenken” gab, bei denen wenige
Experten einen Gesamtkonsens verhindert haben. Diese Vorgehensweise hat
aber nur in wenigen Fa¨llen zu einer Verbreiterung dieses Szenarios gefu¨hrt.
Im Folgenden wird das GKS vorgestellt.
Teilnehmer aus der Wissenschaft und Teilnehmer aus der Praxis waren sich
im Rahmen der Studie bezu¨glich der Technologien einig, dass verschiedene
U¨bertragungstechnologien zuna¨chst parallel verfu¨gbar sein werden. Hinsicht-
lich der Datensicherheit mu¨ssen dabei Mindestanforderungen erfu¨llt werden.
Das Kaufen von Tickets und Eintrittskarten sowie Machine2Machine-An-
wendungen, wie z.B. die U¨berwachung von Gera¨ten, Flottenmanagement
u.a¨. werden erfolgreich sein, wenn diese Anwendungen gut bedienbar
sind. Die Abrechnung wird im Rahmen von Revenue-Sharing-Modellen
erfolgen: der Netzbetreiber kann seine Billing-Relation mit den Kunden zur
Abrechnung von Diensten Dritter nutzen. Die Zahlungsbeziehung ist ein
grundlegendes Element der Kundenbeziehung der Netzbetreiber.
U¨berhaupt ist das Gescha¨ftsmodell
”
Netzbetreiber” ein erfolgreiches: die
zur Verfu¨gungstellung von Konnektivita¨t und das Revenuesharing Erfolg
versprechende Beta¨tigungsfelder. Daneben werden Mobile Application
Developer erfolgreich sein, diese befa¨higen existierende Dienstleister zur
Nutzung einer Mehrkanalstrategie (wie heute bei E-Commerce Installationen
bei Warenha¨usern). Solche existierenden Dienstleister sind einerseits große
Zeitschriften und Szene Guides, andererseits Anbieter von Telematikdiensten
fu¨r Autos. Die großen Zeitschriften und Szene Guides werden Ihren Content
fu¨r die mobile Zielgruppe erweitern. Telematikdienste im Automobil (GPS,
Stauwarner, Inspektionserinnerung, Entertainment fu¨r Mitfahrer) werden in
Ihrer Funktion u¨ber eine Nutzung des Mobilfunknetzes erweitert.
Gute Chancen hinsichtlich einer Marktbeherrschung haben Kooperatio-
nen von Start-Ups und etablierten Unternehmen.
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4.3.2 Analytische Geschichte: Wissenschaft - Konsens
- Szenario (WKS)
Im Rahmen der folgenden Zusammenfassung wesentlicher Aspekte wird auf
Interpretationen weitgehend verzichtet. Allein dort, wo die Zusammenfas-
sung nicht schlu¨ssig erfolgen kann (Konsens nicht sto¨rungsfrei miteinander
vereinbar), wird ggf. eine Interpretation versucht. Die Ausfu¨hrungen stellen
den Konsens unter den Teilnehmern aus der Wissenschaft dar und werden
im Folgenden als Wissenschaft-Konsens-Szenario bezeichnet.
Wie in Kapitel 4.1.2 beschrieben, besteht unter den Wissenschaftlern, die
an der Delphi-Studie
”
Mobile Business” teilgenommen haben, insbesondere
bei den U¨bertragungstechnologien bezu¨glich vieler Items Konsens. Die
Wissenschaftler sehen eine Zukunft, in der sowohl WLAN, GPRS als auch
UMTS Technologien parallel eine Rolle spielen, wobei diese Technologien
sich erga¨nzen, eventuell bis hin zu einer Verschmelzung. Die Teilnehmer
aus der Wissenschaft sehen die Technologien entsprechend nicht um eine
alleinige
”
Herrschaft” ringen, sondern vielmehr deren gemeinsame Zukunft
bei Aufgabenteilung. Sie stellen fest, dass dem Nutzer die Technologie dabei
egal ist, so lange diese seinen Bedu¨rfnisse erfu¨llt. Der Konsens la¨sst darauf
schließen, dass die Teilnehmer aus der Wissenschaft davon ausgehen, dass
nur ein Verweben der einzelnen Technologien (WLAN, GPRS, UMTS)
zu einer Befriedigung dieser Bedu¨rfnisse fu¨hrt. Da die Teilnehmer aus
der Wissenschaft fu¨r diese Technologien eine Zukunft sehen, verneinen sie
ferner deren Scheitern - auch wenn sie offensichtlich annehmen, dass die
Entwicklung bzw. der Ausbau von UMTS der Entwicklung von WLAN
und auch GPRS hinterherhinken wird. Ein Scheitern wird fu¨r Technologien
vorhergesehen, die nicht im Mittelpunkt der Diskussion stehen: HSCSD
und EDGE. Im Nachbereich halten die Wissenschaftler Bluetooth fu¨r die
u¨berlegene Technologie, die sich nach ihrer U¨berzeugung auch durchsetzen
wird.
Hinsichtlich der Endgera¨te besteht unter den Wissenschaftlern der Konsens,
dass auch in Zukunft noch reine Mobiltelefone und Sprachdienste eine große
Bedeutung haben werden.
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Im Rahmen des Fortschritts der neuen Technologien sehen die Teilnehmer
aus der Wissenschaft allerdings ein zu beachtendes und zu lo¨sendes Probleme
hinsichtlich der Datensicherheit. Es herrscht Konsens, dass die Probleme
denen der Personal-Computer (Viren, Trojaner, etc.) a¨hneln werden. Die
Wissenschaftler sind sich einig, dass ein Mindestmaß an Sicherheit zu
gewa¨hrleisten sein wird - was Maßnahmen zu Datensicherheit als notwendig
kennzeichnet.
Die Nutzer des von den Wissenschaftlern vorhergesagten Technologien-Mix
werden bgzl. Alter, Geschlecht, Bildung, Einkommen und Beruf den derzeiti-
gen Nutzern von Handy und Internet a¨hneln. Allerdings bilden Jugendliche
und Gescha¨ftsleute nur die Vorhut, letztlich werden alle Personen mobile
Anwendungen - entsprechend ihren finanziellen Mo¨glichkeiten - nutzen.
Wegen des hohen Nutzens praktisch allgegenwa¨rtiger mobiler Anwendungen
fu¨r ma¨nnliche Nutzer zwischen 25 und 45 Jahren werden diese allerdings die
sta¨rksten Nutzer sein.
Die mobilen Anwendungen werden intelligent miteinander verbunden
sein und den Nutzwert hierdurch erho¨hen. Akzeptanz erreichen die An-
wendungen, die gut bedienbar und beherrschbar fu¨r die Nutzer sind. Der
private Nutzer will LBS-Dienste, dabei aber nicht u¨berwachbar / trackbar
sein. Zwar wird es erfolgreiche Anwendungen fu¨r diese privaten User geben,
z. B. Mobile Health Care in Verbindung mit nahem Hilfspersonal oder
auch das Kaufen von Tickets, die Treiber der Entwicklung werden bzw.
mu¨ssen aber mobile Anwendung fu¨r Unternehmen sein. Generell ha¨ngt der
Erfolg der mobilen Anwendungen sehr stark davon ab, ob den Unternehmen
schnell funktionsfa¨hige mobile Lo¨sungen zur Verfu¨gung stehen, die gut in
die bestehenden Anwendungslandschaften integrierbar sind. Intra-Business-
Anwendungen werden der Treiber der Entwicklung sein. Im Mittelpunkt
werden dabei auch solche Anwendungen stehen, die unsichtbar zwischen
Maschinen ablaufen. Ein Basisdienst wird das Mobile Payment sein - auch
fu¨r das Bezahlen von Vorfa¨llen, die sich nicht im Rahmen des Mobile
Commerce abspielen.
Die Entwicklung geeigneter Abrechnungsmodelle ist unabdingbar fu¨r die
Entwicklung des Mobile Commerce. Die Abrechnungsmodelle sollten dabei
einfach und gut nachvollziehbar sein. Ein sta¨ndiges Erinnern an die anfallen-
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den Kosten sollte man vermeiden. Der Nutzer sollte nach Art der Leistung
die Wahl zwischen verschiedenen Abrechnungssystemen haben, die die
genannten Kriterien erfu¨llen. Die Bequemlichkeit fu¨r den Nutzer und die Ak-
zeptanz der Ha¨ndler werden bei der Wahl durch den Nutzer im Vordergrund
stehen. Die Netzbetreiber ko¨nnten zum Beispiel ihre Kundenbeziehung zum
Einzug der Betra¨ge nutzen - evtl. in Revenue-Sharing-Modellen. Daneben
bleibt nur der Einzug u¨ber die Kreditkarte. iMode ist ein Beispiel hierfu¨r.
Fu¨r Endkunden und fu¨r Machine2Machine-Anwendungen bietet sich die
Flat-Fee an, im Business-Bereich evtl. in Kombination mit Abo-Modellen.
Der Vorteil von Abo-Modellen besteht im U¨brigen (fu¨r den Anbieter) darin,
dass die Abos oft auch dann beibehalten werden, wenn der Service nicht
mehr oder selten genutzt wird.
Die Wissenschaftler, die an der Studie teilgenommen haben, ko¨nnen sich -
im Konsens - viele Gescha¨ftsmodelle vorstellen, die Erfolg versprechen.
Der Netzbetreiber, der einen Teil der Erlo¨se fu¨r die U¨bernahme des Billing
erha¨lt, ist hierbei jeweils ein fester Bestandteil. Im Bereich Enabling ko¨nnen
sich die Wissenschaftler u.a. erfolgreiche Mobile Application Developer vor-
stellen, die existierende Dienstleister zu einer Mehrkanalstrategie befa¨higen,
klassische Content-Anbieter, die ihre Informationen den Betreibern mobiler
Anwendungen zur Verfu¨gung stellen, aber auch Banken und Kreditkartenun-
ternehmen, die Mobile Payment - Lo¨sungen in ihr Gescha¨ft integrieren. Die
Gescha¨ftsmodelle zu tatsa¨chlichen mobilen Services befassen sich vor allem
mit dem Gescha¨ft mit Inhalten (Content), aber auch mit Telematikdiens-
ten im Auto (GPS, Stauwarner, Inspektionserinnerung, Entertainment fu¨r
Mitfahrer), Machine2Machine-Anwendungen und Versteigerungen a la Ebay.
Die Medienanbieter werden dabei nach Auffasung der Wissenschaftler Mobi-
le Commerce nutzen, um endlich wieder Geld fu¨r ihren Content zu erhalten.
Insbesondere die großen Zeitschriften und Szeneguides werden Ihren Content
fu¨r die mobile Zielgruppe erweitern. Zum Bezahlen der Inhalte wird gleich-
zeitig im Konsens Folgendes vermerkt:
• Die Werbetreibenden werden bezahlen.
• Nutzer werden lieber bezahlen, als mit Werbung u¨berschu¨ttet zu wer-
den.
Somit ist zwar eindeutig, dass der Content (anders als oftmals im Internet)
zwar bezahlt werden soll, nicht klar ist allerdings ablesbar, wer zahlen
soll. Eventuell wird hier ein Prozess angedeutet, ein Einpendeln auf ein
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ertra¨gliches Maß von Werbung und Kosten. Letztlich ist das Ansehen von
Werbung fu¨r den Endabnehmer auch nur eine besondere Form des Bezahlens
(mit Zeit). Die
”
Gratis-Mentalita¨t” und die Verschleuderung von Kapital
durch (neue) Unternehmen scheint jedenfalls in der Zukunft lt. den an der
Studie teilnehmenden Wissenschaftlern kein Thema mehr zu sein: Mobile
Funktionalita¨ten werden im Rahmen der Produktentwicklung beru¨cksichtigt
und mu¨ssen sich im Gesamtkostenrahmen neuer Produkte rechnen.
Die Wissenschaftler skizzieren die marktbeherrschenden Kra¨fte wa¨hrend
der na¨chsten fu¨nf bis sieben Jahren wie folgt: Die Telekommunikationsin-
dustrie, Content-Anbieter und Start-Ups, die mit etablierten Unternehmen
kooperieren. Es herrscht Konsens, dass sich die Potenziale des Mobile
Business fu¨r einzelne Unternehmen am besten durch das Eingehen stra-
tegischer Allianzen realisieren lassen. Konkrete Allianzen werden aber als
schwer abscha¨tzbar eingestuft und ha¨ngen von der Wertscho¨pfungskette
ab. Wahrscheinlich erscheinen solche strategischen Allianzen jedenfalls
zwischen Banken und Telekommunikationsunternehmen im Rahmen des
Angebots von Mobile Payment - Lo¨sungen. Die Wissenschaftler warnen die
Partner solcher Allianzen allerdings einvernehmlich: Kooperation, statt auf
Gewinne des anderen schielen, ist notwendig. Im Rahmen der Befassung mit
nationalen Besonderheiten merken die Wissenschaftler ferner eine wichtige
Rolle der RegTP an. Regulierung wird in Zukunft nach Auffassung der
Wissenschaftler eine wichtige Rolle in Deutschland spielen.
Als nationale Besonderheit merken die Wissenschafler an, dass sich die
UMTS-Lizenzkosten in Deutschland nachteilig auf die Entwicklung bzw.
die Geschwindigkeit der Entwicklung niederschlagen. Allerdings sehen sie
die Gro¨ße des deutschen Marktes auch als fo¨rderlich an. Der Deutsche
wird von den Wissenschaftlern wie folgt beschrieben: zahlt die Rechnung,
will in Notfa¨llen garantierte Erreichbarkeit, hinterlegt ungerne Daten. Die
Eigenschaft, ungern perso¨nliche Daten zu hinterlegen, wird als Nachteil fu¨r
die Entwicklung personalisierter Dienstleistungen angesehen.
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4.3.3 Analytische Geschichte: Praxis - Konsens - Sze-
nario (PKS)
Im Rahmen der folgenden Zusammenfassung wesentlicher Aspekte wird auf
Interpretationen weitgehend verzichtet. Allein dort, wo die Zusammenfas-
sung nicht schlu¨ssig erfolgen kann (Konsens nicht sto¨rungsfrei miteinander
vereinbar), wird ggf. eine Interpretation versucht. Die Ausfu¨hrungen stellen
den Konsens unter den Teilnehmern aus der Praxis dar und werden im
Folgenden als Praxis-Konsens-Szenario bezeichnet.
Hinsichtlich der Technologien gehen die Teilnehmer aus der Praxis davon
aus, dass verschiedene U¨bertragungstechnologien zuna¨chst parallel verfu¨gbar
sein werden. Die Dienste, die angeboten werden, du¨rfen weder zu teuer noch
zu langsam sein. Bei WAP war beides der Fall, weshalb der Dienst auch
gescheitert ist. Grundsa¨tzlich mu¨ssen zudem Mindestanforderungen bzgl.
der Datensicherheit gewa¨hrleistet sein.
Die Anwendungen mu¨ssen gut bedienbar sein, damit sie ausreichende
Akzeptanz erreichen. Erfolgreich wird das Kaufen von Tickets, mobile
Versteigerungen a la eBay und Machine2Machine-Anwendungen sein.
Dem Nutzer ist das Abrechnungsmodell dabei keineswegs egal. Der
Netzbetreiber wird bei der Abrechnung im Rahmen von Revenue-Sharing-
Modellen im Mittelpunkt stehen. Diese Billing-Methode hat so viele
Vorteile, dass hieran noch u¨ber Jahre als bevorzugtes Abrechnungsschema
festgehalten wird.
Auch bezu¨glich der Gescha¨ftsmodelle herrscht Einigkeit, dass der Netz-
betreiber und das Revenue-Sharing im Mittelpunkt stehen wird. U¨berhaupt
ist das Gescha¨ftsmodell des Netzbetreibers eines mit Zukunft, wobei neben
Umsa¨tzen mit Traffic auch selbst Dienste vom Netzbetreiber angebo-
ten werden ko¨nn(t)en. Daneben werden Endgera¨tehersteller und andere
Technologie-Anbieter sowie Mobile Application Developer, die exisiterende
Dienstleister zur Nutzung einer Mehrkanalstrategie befa¨higen, am Erfolg
mobiler Anwendung partizipieren ko¨nnen. Große Zeitschriften und Szenegui-
des sind solche bereits existierenden Dienstleister, sie werden ihren Content
fu¨r die mobile Zielgruppe erweitern. Daneben werden auch die Anbieter fu¨r
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Telematikdienste im Automobil (GPS, Stauwarner, Inspektionserinnerung,
Entertainment fu¨r Mitfahrer) die Funktionen u¨ber die Nutzung des Mobil-
funknetzes erweitern.
Im Unterschied zum E-Business werden Allianzen und Kooperationen einen
hohen Stellenwert haben und als marktbeherrschende Kra¨fte in Erschei-
nung treten. Der Grund hierfu¨r ist die unbu¨rokratische Zusammenfu¨hrung
von Kompetenzen in einer fru¨hen Marktphase. Gut Chancen haben dabei
auch Start-Ups, wenn sie mit etablierten Unternehmen kooperieren. Bei den
Netzbetreibern sorgt die mit den Vertragskunden bestehende Zahlungsbezie-
hung fu¨r Marktmacht - NTTDoCoMo wird aber kein marktbeherrschender
Player sein.
Hinsichtlich nationaler Besonderheiten stellen die Teilnehmer aus der
Praxis fest, dass zumindest bei Jugendlichen keine Technologieaversion mehr
festzustellen ist. Der deutsche Mobilfunkmarkt bietet den operierenden
Unternehmen zudem durch einen hohen Vertragskundenanteil eine sichere
Ausgangsbasis.
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Kapitel 5
Zweite Auswertung der Daten:
Konsensgruppen
Im Rahmen der zweiten Auswertung der Daten geht es um die Gewinnung
von Erkenntnissen hinsichtlich mo¨glicher Bewertungsmuster der einzelnen
Teilnehmer, die eine ausreichende Basis fu¨r die Formulierung nicht auf Ein-
zelmeinungen basierender Zukunftsszenarien bieten. Hierzu wird analysiert,
ob einzelne der Teilnehmer insgesamt oder hinsichtlich der einzelnen The-
menfelder:
• Technologien
• Nutzer- / Kundenstruktur
• Anwendungen
• Abrechnungsmodelle
• Gescha¨ftsmodelle
• marktbeherrschende Kra¨fte
• nationale Besonderheiten
ein einheitliches Beurteilungs-Verhalten (Zustimmung oder Ablehnung der
einzelnen Items)1 aufweisen.
Durch die erste Auswertung ist bekannt, dass im Rahmen der Studie von den
teilnehmenden Experten verschiedene Zukunftsszenarien skizziert wurden.
Es ist trotzdem mo¨glich, dass verschiedene Experten Gruppen (Konsens-
gruppen) bilden, die gleiche oder ganz a¨hnliche Auffassungen vertreten.
Zukunftsszenarien solcher Konsensgruppen bieten eine interessante Basis
1Auch hier erfolgte wie beim ersten Herangehen an die Daten eine Verdichtung der
Skalierung von ordinal zu nominal.
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fu¨r das Aufstellen von Hypothesen zur Zukunft des Mobile Business und der
kommerziellen Nutzung mobiler Anwendungen.
Die im Rahmen der zweiten Auswertung durchgefu¨hrten Analysen werden
in Kapitel 5.1 beschrieben. Die Ergebnisse (Konsensgruppen, Verwandt-
schaftsgrade2, Zukunftsszenarien) werden in Kapitel 5.2 vorgestellt.
Zu Beginn der zweiten Auswertung war eine weitere Verfeinerung der Analy-
sen im Rahmen einer dritten Auswertung fu¨r alle Themenfelder vorgesehen.
Folgendes war vorgesehen:
Erst im Rahmen einer dritten Auswertung wird die Vorgehenswei-
se insofern weiter verfeinert, als dass einzelne Items, die in einem
Sachzusammenhang stehen, zusammengefasst, vom Rest der Daten
zuna¨chst unabha¨ngig analysiert und dann wieder kombiniert werden.
Dadurch, dass im Rahmen der zweiten Auswertung hiervon noch ab-
gesehen wird, soll verhindert werden, dass eventuell bestehende weit-
reichende (Makro-) Zusammenha¨nge durch eine unverzu¨gliche starke
Separierung einzelner Aspekte unkenntlich werden.
Nach Durchfu¨hrung der zweiten Auswertung wurde wegen aussagekra¨ftigen
Ergebnisse hiervon aber abgesehen. Lediglich fu¨r das Themenfeld
”
Tech-
nologien” fu¨hrte die Vorgehensweise der zweiten Auswertung nicht zu
aussagekra¨ftigen Ergebnissen, weshalb im Rahmen der dritten Auswertung
gezielt auf dieses Themenfeld eingegangen wird.
Die Erkenntnisse der zweiten Auswertung reichen ferner aus, um endgu¨ltig
zur Erkenntnis zu gelangen, dass die Experten keine Gruppen bilden,
die insgesamt durchga¨ngige Bewertungsmuster aufweisen. Entsprechende
diesbezu¨gliche Ahnungen nach ersten Analysen im Rahmen der ersten
Auswertung ([Kuhn/Lehner 2003, vgl. S.141 f.]) haben sich somit besta¨tigt.
2Zum Begriff ”Verwandtschaftsgrad” vgl. das Beispiel auf Seite 216 und die Ausfu¨hrun-
gen in Kapitel 3.5.4, Seite 81.
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5.1 Vorgehensweise und Darstellung in der
vorliegenden Arbeit
Um Erkenntnisse hinsichtlich eventuell bestehender Makro-Zusammenha¨nge
zu erlangen, werden die aggregierten Bewertungen3 der Teilnehmer zu den
Items4 jeweils miteinander verglichen. Da 30 Teilnehmer an der Runde 2
der Studie teilgenommen haben (23 Experten haben ihre Auffassungen in
Runde 3 einer Revision unterzogen), sind zu jedem Themenfeld und zum
Gesamtvergleich (alle Items) jeweils 435 Vergleichsvorga¨nge notwendig.
Um einen besseren Eindruck hinsichtlich der U¨bereinstimmung verschiede-
ner Experten zu erlangen, werden in drei Schritten zuna¨chst relative Werte
hinsichtlich der U¨bereinstimmung ermittelt:
Schritt 1: Fu¨r jeden Teilnehmer Vergleichen der Beurteilung der Items mit
den Beurteilungen jedes anderen Teilnehmers. Jeweils Ermitteln
der Anzahl der gleich beurteilten Items. Beurteilungen ko¨nnen
sich hinsichtlich Ablehnung oder Zustimmung gleichen. Ein U¨ber-
einstimmen hinsichtlich einer Nicht-Beurteilung (
”
0”) wird nicht
gewertet. Durchfu¨hren der Vorgehensweise sowohl fu¨r alle Items
(Gesamtvergleich) als auch fu¨r die einzelnen Themenfelder.
Schritt 2: Fu¨r jeden Teilnehmer Vergleichen der Beurteilung der Items mit
den Beurteilungen jedes anderen Teilnehmers. Jeweils Ermitteln
der Anzahl der Items, die von beiden miteinander verglichenen
Teilnehmern beurteilt (Ablehnung oder Zustimmung) wurden.
Items, bei denen einer der Teilnehmer oder beide Teilnehmer nicht
beurteilt haben (
”
0”), werden nicht gewertet. Durchfu¨hren der
Vorgehensweise sowohl fu¨r alle Items (Gesamtvergleich) als auch
fu¨r die einzelnen Themenfelder.
Schritt 3: Ins Verha¨ltnis setzen der Ergebnisse der Schritte 1 und 2.
3Zustimmung, Ablehnung und Nicht-Beurteilung. Vgl. hierzu die Ausfu¨hrungen in Ka-
pitel 4, Seite 83.
4Einzelne Fragen des Fragenkatalogs der Runde 2 der Delphi-Studie ”Mobile Business”,
vgl. die Ausfu¨hrungen in Kapitel 3.5.3, Seite 81.
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Beispiel:
Vergleich der Experten a und b bzgl. der Items 1 bis 6.
Herr a Frau b Schritt 1 Schritt 2
Item 1 Zustimmung Zustimmung U¨bereinstimmung gewertet
Item 2 keine Bewertung Ablehnung keine U¨bereinstimmung nicht gewertet
Item 3 Ablehnung keine Bewertung keine U¨bereinstimmung nicht gewertet
Item 4 keine Bewertung keine Bewertung keine U¨bereinstimmung nicht gewertet
Item 5 Ablehnung Ablehnung U¨bereinstimmung gewertet
Item 6 Ablehnung Zustimmung keine U¨bereinstimmung gewertet
Die Experten stimmen zuna¨chst zweimal hinsichtlich ihrer Auffassun-
gen u¨berein (Ergebnis von Schritt 1). Bzgl. Item 2, 3 und 4 hat mindes-
tens einer der Experten angegeben, kein Experte zu sein bzw. das Item
aus anderen Gru¨nden nicht beurteilt. Die Anzahl der Items, die gem.
Schritt 2 mit dem Ergebnis von Schritt 1 ins Verha¨ltnis zu setzen sind,
ist somit drei. Das Ergebnis von Schritt 3 ist in diesem Beispiel eine
U¨bereinstimmung der Experten a und b von 66,7 Prozent. Sprachrege-
lung: Der Verwandtschaftsgrad (Zum Begriff Verwandtschaftsgrad
vgl. Kapitel 3.5.4, Seite 81) der Experten a und b betra¨gt 66,7 Prozent.
Es bietet sich an, die Ergebnisse dieser Analysen zuna¨chst in Matrizen
darzustellen. Diese Matrizen sind in Anhang 5 wiedergegeben. Zu Beginn des
Anhangs befindet sich ein Verzeichnis der sich in diesem Anhang befindlichen
Matrizen. Auf eine Wiedergabe der Matrizen zu Schritt 2 wird verzichtet,
da die Werte aus den anderen Matrizen abgeleitet werden ko¨nnen. Nachdem
den Teilnehmern der Studie Anonymita¨t zugesichert wurde, erhielt jeder
Teilnehmer im Rahmen der zweiten Auswertung eine (zufa¨llig vergebene)
Teilnehmernummer. Nachdem 30 Experten auswertbar sind, existieren die
Nummern 1 bis 30. Der Teilnehmer mit der Nummer 1 wird in der Matrix
mit
”
T1” bezeichnet, der Teilnehmer mit der Nummer 2 mit
”
T2” und so
fort. Den Teilnehmern wurde bei Bekanntgabe der Daten ihre perso¨nliche
Teilnehmernummer bekanntgegeben.
Die Matrizen werden dann weiter ausgewertet und beurteilt. Hierbei wird
nach solchen Teilnehmern gesucht, die eine hohe Meinungsgleichheit bei
den einzelnen Themenfeldern (
”
Verwandtschaftsgrade”) aufweisen. Eine
U¨bereinstimmung von ca. 80% und mehr wird dabei als
”
hoch” eingestuft.
Eine Konsensgruppe weist somit insgesamt einen Verwandtschaftsgrad von
mehr als 80% auf. Dann wird analysiert, welche Items des Themenfeldes von
KAPITEL 5 - Zweite Auswertung: Konsensgruppen 217
den Teilnehmern der Konsensgruppe im Konsens beurteilt werden. Diese
Items bilden die Grundlage fu¨r die Erarbeitung eines Zukunftsszenarios.
5.2 Ergebnisse der zweiten Auswertung
Wie bereits erwa¨hnt wurden im Rahmen der zweiten Auswertung zu fast
allen Themenfeldern aussagekra¨ftige Ergebnisse erreicht. Mit Ausnahme
des Themenfeldes Technologien konnte bei allen Themenfeldern eine mehr
oder weniger große Konsensgruppe identifiziert und Zukunftsszenarien
entsprechend generiert werden.
Zu allen Items der Studie bestehen unter den Experten folgende maximale
bzw. minimale Verwandtschaftsgrade:5
Teiln.6 Max. Min.
T1 76% 60%
T2 70% 59%
T3 74% 60%
T4 71% 56%
T5 76% 59%
T6 76% 59%
T7 76% 59%
T8 72% 56%
T9 77% 55%
T10 76% 56%
Teiln. Max. Min.
T11 72% 57%
T12 77% 61%
T13 66% 56%
T14 70% 53%
T15 76% 56%
T16 70% 57%
T17 76% 57%
T18 76% 60%
T19 76% 56%
T20 74% 60%
Teiln. Max. Min.
T21 75% 61%
T22 74% 54%
T23 76% 56%
T24 69% 56%
T25 71% 60%
T26 73% 59%
T27 74% 57%
T28 63% 53%
T29 68% 56%
T30 74% 56%
Tabelle 5.1: Minimale und maximale Verwandtschaftsgrade
Der durchschnittliche Verwandtschaftsgrad aller Teilnehmer betra¨gt bei
einer Gesamtbetrachtung aller Items ca. 66 Prozent. Der Durchschnitt
der Teilnehmer aus der Wissenschaft u¨bersteigt den Durchschnitt der
Teilnehmer aus der Praxis um weniger als 3 Prozent. Die maximale Ver-
wandtschaft zweier Teilnehmer betra¨gt 77 Prozent, die minimale 53 Prozent.
Hieraus la¨sst sich folgern, dass der mangelhafte Gesamtkonsens nicht darauf
5Die Tabelle ist wie folgt zu lesen: Die maximale Verwandtschaft des Teilnehmers T1
mit irgendeinem anderen Teilnehmer betra¨gt ca. 76 Prozent, die minimale Verwandtschaft
60 Prozent.
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zuru¨ckzufu¨hren ist, dass sowohl Wissenschaftler als auch Teilnehmer aus der
Praxis an der Studie teilgenommen haben. Ferner sind die Ansichten in der
Wissenschaft und der Praxis a¨hnlich weit gestreut.
Ob die Annahme richtig ist, dass die Experten, die die verschiedenen Items
im anna¨hernden Konsens bewerten, ein im Verha¨ltnis realita¨tsnahes Bild der
Zukunft skizzieren, wird die Zeit zeigen. Es ko¨nnte auch sein, dass die Teil-
nehmer der Studie, die ein besonders stark abweichendes Zukunftsszenario
generieren, der Wahrheit letztlich na¨her stehen. Es wu¨rde aber den Rahmen
der vorliegenden Arbeit sprengen, alle Zukunftsszenarien der einzelnen
Teilnehmer zu skizzieren. Um anderen Forschern die Mo¨glichkeit zu geben,
ihre Vorstellungen hinsichtlich einer Auswertung der Daten zu verwirklichen,
werden die gesammelten Daten (anonymisiert) fu¨r eine gewisse Zeit zur
Verfu¨gung gestellt (vgl. www.jkuhn.de/delphistudie/).
5.2.1 Ergebnisse bzgl. Technologien
In Runde 1 der Studie wurde folgender Impuls an die Experten gegeben:
1. Welche Technologien werden sich durchsetzen?
[Dieser Punkt zielt auf die Entwicklung bei o¨ffentlichen Funknetzen,
die Entwicklung o¨ffentlicher Funknetze im Verha¨ltnis zu lokalen draht-
losen Netzen, Protokolle und Dienste, Plattformen, Endgera¨te, Sicher-
heitsstandards und a¨hnliches. Bitte gehen Sie auf alle Technologien
ein, die Sie fu¨r relevant erachten und machen Sie Aussagen, welche
Technologien sich im Betrachtungszeitraum durchsetzen werden. Bit-
te geben Sie dabei jeweils auch an, warum Sie zu dieser Einscha¨tzung
kommen oder was nach Ihrer Meinung die Entwicklung beeinflussen
wird.]
Wie bereits erwa¨hnt, konnten im Rahmen der zweiten Auswertung zu dem
Themenfeld
”
Technologien” keine aussagekra¨ftigen Ergebnisse generiert
werden. Die Verwandtschaftsgrade der Teilnehmer der Studie ließen nicht
zu, dass entsprechend den vorab formulierten Vorstellungen Konsensgruppen
gebildet werden konnten. Entsprechend konnte auch kein Konsensgruppen-
Szenario formuliert werden.
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Zu den Items, die Technologien betreffen, bestehen unter den Experten
folgende maximale bzw. minimale Verwandtschaftsgrade:7
Max. Min.
T1 77% 60%
T2 77% 50%
T3 76% 55%
T4 76% 55%
T5 68% 43%
T6 74% 57%
T7 76% 53%
T8 74% 50%
T9 79% 49%
T10 74% 53%
Max. Min.
T11 72% 54%
T12 75% 51%
T13 74% 46%
T14 76% 44%
T15 77% 51%
T16 76% 55%
T17 77% 54%
T18 80% 54%
T19 74% 51%
T20 77% 54%
Max. Min.
T21 77% 57%
T22 79% 53%
T23 73% 46%
T24 70% 55%
T25 73% 55%
T26 80% 46%
T27 74% 54%
T28 67% 44%
T29 68% 51%
T30 69% 43%
Tabelle 5.2: Min. und max. Verwerwandtschaftsgrade (Technologien)
Der durchschnittliche Verwandtschaftsgrad aller Teilnehmer betra¨gt zum
Themenfeld
”
Technologien” ca. 64 Prozent. Der Durchschnitt der Teilnehmer
aus der Wissenschaft u¨bersteigt den Durchschnitt der Teilnehmer aus der
Praxis um weniger als 1 Prozent. Die maximale Verwandtschaft zweier
Teilnehmer betra¨gt 80 Prozent, die minimale 43 Prozent. Wie bei der
Betrachtung aller Items la¨sst sich auch hier folgern, dass der mangelhafte
Konsens nicht darauf zuru¨ckzufu¨hren ist, dass sowohl Wissenschaftler als
auch Teilnehmer aus der Praxis an der Studie teilgenommen haben. Ferner
sind bei den Items zu Technologien die Ansichten in der Wissenschaft und
der Praxis a¨hnlich weit gestreut.
Im Rahmen der dritten Auswertung erfolgen weitere Analysen zu diesem
Themenfeld.
7Die Tabelle ist wie folgt zu lesen: Die maximale Verwandtschaft des Teilnehmers T1
mit irgendeinem anderen Teilnehmer betra¨gt ca. 76 Prozent, die minimale Verwandtschaft
60 Prozent.
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5.2.2 Ergebnisse bzgl. Nutzer- / Kundenstruktur
In Runde 1 der Studie wurde folgender Impuls an die Experten gegeben:
2. Wie wird die Nutzer- / Kundenstruktur aussehen?
[Bitte machen Sie Aussagen zur Nutzer- / Kundenstruktur im Mobile
Business in den na¨chsten 5 bis 7 Jahren. Bitte gehen Sie auf mo¨gli-
che Faktoren wie z.B. Alter, Geschlecht, Bildungsniveau, Berufsgrup-
pe, Einkommen oder auch Ausbildungsstand ein. Nutzer bzw. Kunden
ko¨nnen z.B.
”
Jugendliche”,
”
Gescha¨ftsleute”,
”
Universita¨ten”,
”
ma¨nn-
liche Personen zwischen 30 und 45 Jahren”,
”
Studenten”,
”
Flugrei-
sende” sein. Beschreiben Sie alle Nutzer- und Kundengruppen, die
Sie fu¨r relevant erachten und begru¨nden Sie, warum Sie zu dieser
Einscha¨tzung kommen.]
Die Experten haben im Rahmen der Studie 23 Items zur Nutzer- / Kunden-
struktur generiert. Zusammengefasst ergibt sich zu diesen Items folgendes
Bild:
Kategorie Anzahl der
Items in
der Kategorie
nur Zustimmung 0
große Zustimmung (≥4/5 der Teilnehmer) 4
relative Zustimmung (≥2/3 der Teilnehmer) 7
zwei etwa gleich große Lager 9
relative Ablehnung (≥2/3 der Teilnehmer) 3
große Ablehnung (≥4/5 der Teilnehmer) 0
nur Ablehnung 0
Tabelle 5.3: Kategorien der Items zur Nutzer- / Kundenstruktur
Wie aus der Tabelle ersichtlich, wurde zur Nutzer- / Kundenstruktur
im Rahmen der Studie unter allen Teilnehmern kein Konsens erreicht.
Entsprechend sind keine der Items im Gesamt-Konsens-Szenario (Kapitel
4.1.1, Seite 85ff.) enthalten. Ein anderes Bild ergibt sich, wenn man die
Beurteilung der Wissenschaftler und der Teilnehmer aus der Praxis einer
gesonderten Betrachtung unterzieht. Vgl. die entsprechenden Ausfu¨hrungen
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zum Wissenschafts-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.2, Seite 90ff.) und Praxis-
Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.3, Seite 102ff.).
Im Rahmen der zweiten Auswertung hat sich gezeigt, dass zur Nutzer- / Kun-
denstruktur unter den Experten nur beschra¨nkt Konsens besteht und nur eine
kleine Konsensgruppe auszumachen ist. Lediglich vier Experten wurden in
der im Folgenden beschriebenen Konsensgruppe zusammengefasst. Dies muss
bei der Beurteilung des Konsensgruppen-Szenarios bedacht werden. Bei den
vier Experten handelt es sich um die Experten mit den zu Zwecken der An-
onymisierung vergebenen Teilnehmer-Nummern 1, 17, 18 und 22. Hierunter
befindet sich ein Teilnehmer aus der Wissenschaft. Der Verwandtschaftsgrad
der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle ersichtlich:
T1 T17 T18 T22
T1 80% 87% 82%
T17 80% 85% 89%
T18 87% 85% 77%
T22 82% 89% 77%
Tabelle 5.4: Konsensgruppe
”
Nutzer- / Kundenstruktur”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 83%iger U¨bereinstim-
mung der Ansichten. In das zur Diskussion gestellte Szenario fließen die
wichtigsten der 17 Aspekte zur Nutzer- /Kundenstruktur ein, bei denen
die Experten der Konsensgruppe insgesamt Konsens erreicht haben. Auf
Ausfu¨hrungen zu den anderen Items wird verzichtet.
Konsensgruppen-Szenario (Nutzer- / Kundenstruktur):
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass vorwiegend ma¨nnliche
Gescha¨ftsleute zwischen 25 und 45 Jahren mit ho¨herem Einkommen und
Bildungsstand die zuku¨nftigen Nutzer mobiler Anwendungen sein werden.
Gescha¨ftsleute haben - genau wie Jugendliche - eine Vorreiterrolle. Letztlich
werden aber alle Gruppen der Bevo¨lkerung mobile Anwendungen nutzen.
Je mehr sich dieser Prozess vollzieht, desto mehr wird die mobile Kom-
munikation dabei fu¨r Jugendliche den Stellenwert als Statussymbol verlieren.
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Gescha¨ftsleute werden das profitabelste Kundensegment sein und das
Verkehrsvolumen (bei allerdings fallenden Preisen) drastisch steigern.
Hierfu¨r gibt es mehrer Gru¨nde. Einerseits u¨bernehmen die Firmen die
Rechnungen, was die Nutzung antreibt. Fu¨r die Firmen selbst bieten mobile
Anwendungen aber auch diverse Mo¨glichkeiten, Zeit und Geld einzusparen.
Nicht-Gescha¨ftsleute haben hingegen eher ein kleineres Budget fu¨r die
neuen Services, obwohl sie diese interessieren. Trotzdem: Mobile Lo¨sungen
tangieren alle Bereiche des Lebens und werden auch an alle Personen
adressiert. Aus diesem Grund werden B2E-Anwendungen den Markt
auch nicht dominieren. Einkommen bzw. Vermo¨gen des Einzelnen wird
bestimmen, wie ha¨ufig mobile Anwendungen in Anspruch genommen werden.
In einigen Jahren wird die Nutzerstruktur mobiler Anwendungen der der
heutigen Handy- und Internetnutzer bzgl. Alter, Geschlecht, Bildung,
Einkommen etc. gleichen. Mobile Anwendungen werden auch fu¨r Nor-
maluser allta¨glich sein. Auch Nutzergruppen wie Hausfrauen und Eltern
von Kindern werden die spezifischen Applikationen annehmen. Nachdem
mobile Anwendungen allta¨glich sind, werden sie auch zur Unterstu¨tzung
von Verwaltungsprozessen eingesetzt werden, was der Verbreitung weiteren
Vorschub leisten wird. Die ungekla¨rte Scha¨dlichkeit der Strahlenbelastung
wird diese Entwicklung nicht aufhalten.
5.2.3 Ergebnisse bzgl. Anwendungen
In Runde 1 der Studie wurde folgender Impuls an die Experten gegeben:
3. Welche Anwendungen und welche Abrechnungsmodelle
werden Nutzern und Kunden zur Verfu¨gung stehen?
[Bitte geben Sie an, welche mobilen Anwendungen den Nutzern
und Kunden im Betrachtungszeitraum nach Ihren Vorstellungen zur
Verfu¨gung stehen werden. Bitte beschreiben Sie diese Anwendungen
kurz. Gehen Sie dabei auch auf die Abrechnungsmodelle ein, die sich
bei diesen Anwendungen nach Ihrer Auffassung durchsetzen werden.]
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Die Experten haben im Rahmen der Studie 41 Items zu Anwendungen gene-
riert. Zusammengefasst ergibt sich zu diesen Items folgendes Bild:
Kategorie Anzahl der
Items in
der Kategorie
nur Zustimmung 3
große Zustimmung (≥4/5 der Teilnehmer) 14
relative Zustimmung (≥2/3 der Teilnehmer) 12
zwei etwa gleich große Lager 9
relative Ablehnung (≥2/3 der Teilnehmer) 3
große Ablehnung (≥4/5 der Teilnehmer) 0
nur Ablehnung 0
Tabelle 5.5: Kategorien der Items zu Anwendungen
Wie aus der Tabelle ersichtlich, wurde zu den Items, die Anwendungen
betreffen, im Rahmen der Studie unter allen Teilnehmern ein Konsens zu
drei Items erreicht. Diese drei Items sind Bestandteil des Gesamt-Konsens-
Szenarios (Kapitel 4.1.1, Seite 85ff.). Ein anderes Bild ergibt sich, wenn
man die Beurteilung der Wissenschaftler und der Teilnehmer aus der
Praxis einer gesonderten Betrachtung unterzieht. Vgl. die entsprechenden
Ausfu¨hrungen zum Wissenschafts-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.2, Seite
90ff.) und Praxis-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.3, Seite 102ff.).
Im Rahmen der zweiten Auswertung hat sich gezeigt, dass (insbesondere)
12 Experten (acht Praxis, vier Wissenschaft) sehr weitgehende U¨bereinstim-
mung hinsichtlich ihrer Auffassungen zu diesem Aspekt haben. Es handelt
sich um die Experten mit den zu Zwecken der Anonymisierung vergebenen
Teilnehmer-Nummern 5, 7, 8, 9, 11, 12, 17, 18, 19, 20, 21 und 30. Der Ver-
wandtschaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle ersichtlich:
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 84%iger U¨berein-
stimmung der Ansichten. In das zur Diskussion gestellte Szenario fließen
die wichtigsten der 20 Aspekte zu mobilen Anwendungen ein, bei denen
die Experten der Konsensgruppe insgesamt Konsens erreicht haben. Auf
Ausfu¨hrungen zu den anderen Items wird (mit einer Ausnahme) verzichtet.
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T5 T7 T8 T9 T11 T12 T17 T18 T19 T20 T21 T30
T5 81% 83% 89% 85% 92% 89% 86% 90% 88% 75% 79%
T7 81% 77% 84% 82% 83% 83% 76% 79% 87% 81% 80%
T8 83% 77% 86% 79% 85% 100% 82% 86% 79% 77% 100%
T9 89% 84% 86% 79% 93% 87% 87% 96% 85% 88% 90%
T11 85% 82% 79% 79% 84% 85% 81% 77% 80% 79% 81%
T12 92% 83% 85% 93% 84% 83% 82% 89% 86% 80% 82%
T17 89% 83% 100% 87% 85% 83% 83% 84% 85% 84% 90%
T18 86% 76% 82% 87% 81% 82% 83% 78% 81% 89% 82%
T19 90% 79% 86% 96% 77% 89% 84% 78% 81% 76% 85%
T20 88% 87% 79% 85% 80% 86% 85% 81% 81% 82% 84%
T21 75% 81% 77% 88% 79% 80% 84% 89% 76% 82% 86%
T30 79% 80% 100% 90% 81% 82% 90% 82% 85% 84% 86%
Tabelle 5.6: Konsensgruppe
”
Anwendungen”
Konsensgruppen-Szenario (Anwendungen):
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass das bisherige Versagen
vieler Anwendungen in der Nachfrage der Nutzer auf die sehr nachteiligen
Abrechnungsmodelle zuru¨ckzufu¨hren ist. Zum ku¨nftigen Erfolg mobiler
Anwendungen braucht es neben geeigneten Abrechnungsmodellen aber noch
mehr: Gefragt ist vor allem eine intelligente Verbindung einzelner Services
und eine gute Bedienbarkeit der Anwendungen. Zudem ha¨ngt der Erfolg
stark davon ab, wie schnell funktionsfa¨hige, fu¨r Unternehmen nutzbare
mobile Lo¨sungen zur Verfu¨gung stehen, die in bestehende Anwendungsland-
schaften integriert werden ko¨nnen.
Im Bereich Business2Consumer (Services) will der Nutzer zuku¨nftig zwar
LBS-Dienste, er will aber nicht trackbar bzw. u¨berwachbar sein. Mobile
Health-Care-Anwendungen haben dabei ein gutes Potenzial, allerdings ohne
das Tracking von Lebensfunktionen, da Computerfehler hier fatale Folgen
haben ko¨nnen. Der Erfolg wird daher eher bei mobilen Warnsystemen mit
Gewa¨hrleistung schneller Hilfe durch nahes Hilfspersonal gegeben sein.
Im Bereich Business2Consumer (Goods) ist nur das Verkaufen von Tickets
Erfolg versprechend, beim Mobile Payment nur einfache Anwendungen wie
das Bezahlen von Parkgebu¨hren mit mobilen Endgera¨ten. Allerdings ist
Mobile Payment von Mobile Commerce weitgehend unabha¨ngig und wird
auch in anderen Bezahlszenarien angewendet werden.
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Im Bereich Intra-Business8 herrscht zu fast allen abgefragten Items Konsens
unter den Experten der Konsensgruppe. Uneinigkeit herrscht lediglich
bzgl. der Frage, ob ein unklarer bzw. nicht quantifizierbarer Nutzen die
Entwicklung hemmen ko¨nnte.9 Intra-Business-Anwendungen werden in den
na¨chsten Jahren als Mittel zur Verbesserung der Produktivita¨t von Unter-
nehmensprozessen der Treiber der Entwicklung sein und auf Jahre wesentlich
bedeutender sein als Mobile Commerce. Alle diskutierten Anwendungsva-
rianten, wie z.B. Anwendungen im Bereich der Landwirtschaft, mobiler
Zugriff auf SAP oder auch mobiler Zugriff auf Office-Strukturen werden
positiv beurteilt. Es werden auch solche Anwendungen genutzt werden, die
ohne direkte menschliche Intervention arbeiten, wie z.B. die U¨berwachung
von Gera¨ten und das Flottenmanagement. Die insgesamt als kritisch fu¨r den
Erfolg mobiler Anwendungen angesehenen Abrechnungsmodelle werden im
Bereich Intra-Business als von untergeordneter Bedeutung eingescha¨tzt.
5.2.4 Ergebnisse bzgl. Abrechnungsmodelle
In Runde 1 der Studie wurde folgender Impuls an die Experten gegeben:
3. Welche Anwendungen und welche Abrechnungsmodelle
werden Nutzern und Kunden zur Verfu¨gung stehen?
[Bitte geben Sie an, welche mobilen Anwendungen den Nutzern
und Kunden im Betrachtungszeitraum nach Ihren Vorstellungen zur
Verfu¨gung stehen werden. Bitte beschreiben Sie diese Anwendungen
kurz. Gehen Sie dabei auch auf die Abrechnungsmodelle ein, die sich
bei diesen Anwendungen nach Ihrer Auffassung durchsetzen werden.]
Die Experten haben im Rahmen der Studie 45 Items zu Abrechnungsmodel-
len generiert. Zusammengefasst ergibt sich zu diesen Items folgendes Bild:
8Bei Intra-Business-Anwendungen (nicht zu verwechseln mit B2B) handelt es sich
um Anwendungen, die im Unternehmen zur Unterstu¨tzung von unternehmensinternen
Abla¨ufen verwendet werden.
9Zwei etwa gleichgroße Lager.
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Kategorie Anzahl der
Items in
der Kategorie
nur Zustimmung 2
große Zustimmung (≥4/5 der Teilnehmer) 14
relative Zustimmung (≥2/3 der Teilnehmer) 12
zwei etwa gleich große Lager 15
relative Ablehnung (≥2/3 der Teilnehmer) 1
große Ablehnung (≥4/5 der Teilnehmer) 1
nur Ablehnung 0
Tabelle 5.7: Kategorien der Items zu Abrechnungsmodellen
Wie aus der Tabelle ersichtlich, wurde zu den Items, die Abrechnungsmodelle
betreffen, im Rahmen der Studie unter allen Teilnehmern ein Konsens zu
zwei Items erreicht. Diese zwei Items sind Bestandteil des Gesamt-Konsens-
Szenarios (Kapitel 4.1.1, Seite 85ff.). Ein anderes Bild ergibt sich, wenn
man die Beurteilung der Wissenschaftler und der Teilnehmer aus der
Praxis einer gesonderten Betrachtung unterzieht. Vgl. die entsprechenden
Ausfu¨hrungen zum Wissenschafts-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.2, Seite
90ff.) und Praxis-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.3, Seite 102ff.).
Im Rahmen der zweiten Auswertung hat sich gezeigt, dass zu den Abrech-
nungsmodellen unter den Experten nur beschra¨nkt Konsens besteht und nur
eine kleine Konsensgruppe auszumachen ist. Lediglich fu¨nf Experten wurden
in der im Folgenden beschriebenen Konsensgruppe zusammengefasst. Dies
muss bei der Beurteilung des Konsensgruppen-Szenarios bedacht werden.
Bei den fu¨nf Experten handelt es sich um die Experten mit den zu Zwecken
der Anonymisierung vergebenen Teilnehmer-Nummern 6, 17, 23, 27 und 30.
Hierunter befindet sich ein Teilnehmer aus der Wissenschaft. Der Verwandt-
schaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle ersichtlich:
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T6 T17 T23 T27 T30
T6 82% 82% 82% 71%
T17 82% 100% 83% 82%
T23 82% 100% 80% 81%
T27 82% 83% 80% 76%
T30 71% 82% 81% 76%
Tabelle 5.8: Konsensgruppe
”
Abrechnungsmodelle”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 82%iger U¨berein-
stimmung der Ansichten. In das zur Diskussion gestellte Szenario fließen
die wichtigsten der 28 Aspekte zu Abrechnungsmodellen ein, bei denen
die Experten der Konsensgruppe insgesamt Konsens erreicht haben. Auf
Ausfu¨hrungen zu den anderen Items wird verzichtet.
Konsensgruppen-Szenario (Abrechnungsmodelle):
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass ohne akzeptierte
Abrechnungsmodelle langfristig nur ein sehr eingeschra¨nktes Angebot von
mobilen Anwendungen bestehen kann. Mobile Anwendung sind na¨mlich ver-
gleichsweise teuer fu¨r die Anbieter und ohne geeignete Abrechnungsmodelle
kaum wirtschaftlich. Zudem wird die U¨bertragung von Kommunikation auch
zuku¨nftig nicht sehr gu¨nstig oder kostenfrei erfolgen.
Hinsichtlich der Ausgestaltung der Abrechnungsmodelle wird das Prinzip
KISS (Keep It Simple & Stupid) der erfolgversprechendste Weg sein -
auch um eine Verunsicherung der Nutzer/Kunden zu vermeiden. Bei der
Ausgestaltung werden die Wu¨nsche der Nutzer/Kunden zu beru¨cksichtigen
sein, da diese dem Abrechnungsmodell na¨mlich nicht gleichgu¨ltig gegenu¨ber-
stehen. Es bestehen auch zuku¨nftig individuelle Zahlungspra¨ferenzen.
Je nach Art der Leistung werden Nutzer/Kunden die Wahl zwischen
verschiedenen Abrechnungsmodellen haben. Bequemlichkeit und Akzeptanz
sind hierbei die entscheidenden Parameter. Entscheidenden Einfluss auf die
Gestaltung der Abrechnungsmodelle haben die Netzbetreiber. Sie haben
noch auf lange Sicht die Abrechnungshoheit. Einerseits liegt dies an der
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Macht der Netzbetreiber, andererseits hat das third-party-billing10 durch
die Netzbetreiber aber fu¨r alle Beteiligten auch große Vorteile. Vom Netzan-
bieter unabha¨ngige Bezahlsysteme haben keine Zukunft. Die Netzbetreiber
erhalten fu¨r den Service eine Vergu¨tung im Rahmen des Revenue Sharing.
Die Experten der Konsensgruppe pra¨ferieren - zumindest im Endkunden-
bereich - fu¨r die zuku¨nfigen Nutzungen mobiler Anwendungen ganz eindeutig
die Flat-Fee. Durch die Flat-Fee haben die Nutzer die Kosten unter Kon-
trolle. Im Businessbereich ist auch eine Kombination mit Abo-Modellen
oder eine Abrechnung nach Inhalten Erfolg versprechend. Alle anderen
diskutierten Abrechungsmodelle sind mit Nachteilen behaftet. Ein Volume
Based Billing ist fu¨r Endnutzer nicht versta¨ndlich und kann den Durchbruch
der Technologie sogar verzo¨gern. Durch eine zeitabha¨ngige Abrechnung
fu¨hlen sich die Nutzer bei der Nutzung gestresst und werden von einer
Nutzung absehen. Klick-Preise pro Seite erinnern Nutzer sta¨ndig an Kos-
tenpflichtigkeit des Angebots (wie ein Gebu¨hrenza¨hler). Allerdings ist die
Lobby der Netzbetreiber wohl stark genug, um sich gegen die vorteilhaften
Flat-Fee-Modelle zu wehren.
5.2.5 Ergebnisse bzgl. Gescha¨ftsmodelle
In Runde 1 der Studie wurde folgender Impuls an die Experten gegeben:
4. Welche Gescha¨ftsmodelle werden dominieren?
[Gegenstand dieses Punktes sind mo¨gliche Gescha¨ftsmodelle der An-
bieter mobiler Anwendungen. Bitte beschreiben Sie die Gescha¨ftsmo-
delle, die sich nach Ihrer Auffassung im Betrachtungszeitraum durch-
setzen werden. Gehen Sie vor allem darauf ein, wie bzw. womit bei
diesen Gescha¨ftsmodellen Umsa¨tze und Ertra¨ge realisiert werden.]
Die Experten haben im Rahmen der Studie 54 Items zu Gescha¨ftsmodellen
generiert. Zusammengefasst ergibt sich zu diesen Items folgendes Bild:
10Netzbetreiber rechnen Dienste Dritter ab.
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Kategorie Anzahl der
Items in
der Kategorie
nur Zustimmung 6
große Zustimmung (≥4/5 der Teilnehmer) 20
relative Zustimmung (≥2/3 der Teilnehmer) 9
zwei etwa gleich große Lager 17
relative Ablehnung (≥2/3 der Teilnehmer) 2
große Ablehnung (≥4/5 der Teilnehmer) 0
nur Ablehnung 0
Tabelle 5.9: Kategorien der Items zu Gescha¨ftsmodellen
Wie aus der Tabelle ersichtlich, wurde zu den Items, die Gescha¨ftsmodelle
betreffen, im Rahmen der Studie unter allen Teilenehmern ein Konsens
zu sechs Items erreicht. Diese sechs Items sind Bestandteil des Gesamt-
Konsens-Szenarios (Kapitel 4.1.1, Seite 85ff.). Ein anderes Bild ergibt sich,
wenn man die Beurteilung der Wissenschaftler und der Teilnehmer aus der
Praxis einer gesonderten Betrachtung unterzieht. Vgl. die entsprechenden
Ausfu¨hrungen zum Wissenschafts-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.2, Seite
90ff.) und Praxis-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.3, Seite 102ff.).
Im Rahmen der zweiten Auswertung hat sich gezeigt, dass (insbesondere)
neun Experten (sieben Praxis, zwei Wissenschaft) sehr weitgehende U¨ber-
einstimmung hinsichtlich ihrer Auffassungen zu diesem Aspekt haben. Es
handelt sich um die Experten mit den zu Zwecken der Anonymisierung ver-
gebenen Teilnehmer-Nummern 1, 5, 10, 12, 14, 15, 18, 25 und 29. Der Ver-
wandtschaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle ersichtlich:
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 83%iger U¨bereinstim-
mung der Ansichten. In das zur Diskussion gestellte Szenario fließen die
wichtigsten der 30 Aspekte zu Gescha¨ftsmodellen ein, bei denen die Experten
der Konsensgruppe insgesamt Konsens erreicht haben. Auf Ausfu¨hrungen
zu den anderen Items wird verzichtet.
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T1 T5 T10 T12 T14 T15 T18 T25 T29
T1 84% 92% 88% 80% 89% 80% 85% 85%
T5 84% 81% 84% 86% 84% 81% 74% 74%
T10 92% 81% 85% 80% 89% 80% 89% 80%
T12 88% 84% 85% 83% 83% 83% 89% 90%
T14 80% 86% 80% 83% 80% 77% 86% 71%
T15 89% 84% 89% 83% 80% 80% 78% 81%
T18 80% 81% 80% 83% 77% 80% 79% 84%
T25 85% 74% 89% 89% 86% 78% 79% 82%
T29 85% 74% 80% 90% 71% 81% 84% 82%
Tabelle 5.10: Konsensgruppe
”
Gescha¨ftsmodelle”
Konsensgruppen-Szenario (Gescha¨ftsmodelle):
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass Netzbetreiber11
auch zuku¨nftig im Rahmen von Gescha¨ftsmodellen wichtige Aufgaben wie
z.B. das Billing u¨bernehmen und hierfu¨r einen Teil des Erlo¨ses erhalten
werden (Revenue-Sharing). Die Netzbetreiber werden sich aber nicht
darauf beschra¨nken, Umsa¨tze nur u¨ber Airtime / bearer Services zu generie-
ren. Sie werden auch selbst die Rolle des Betreibers von Diensten einnehmen.
Neben den Netzbetreibern werden auch IT-Integratoren, Payment-Solutions-
Anbieter, Infrastruktur-Hersteller (Netzwerke, Endgera¨te, etc.), klassische
Contentanbieter und Mobile Application Developer erfolgreiche Gescha¨fts-
modelle im Bereich Enabling realisieren ko¨nnen. Die IT-Integratoren werden
Projektumsa¨tze mit der Implementierung von Lo¨sungen bei Betreibern
mobiler Anwendungen erzielen. Bei den Payment-Solutions wird die Um-
satzerzielung vermutlich wie bei Kreditkarten oder Internet-Bezahlsystemen
ablaufen. Die Mobile Application Developer werden existierende Dienst-
leister zur Nutzung einer Mehrkanalstrategie befa¨higen. Die Basis der
Informationen wird von klassischen Content-Anbietern (Medienunterneh-
men) bereitgestellt werden. Die Application Service Provider selbst mu¨ssen
sich allerdings mit dem Problem Time to Market befassen. Fu¨r sie bestehen
zudem bei hohen Umsatzrisiken hohe und sichere Kosten.
11Auch virtuelle Netzbetreiber aus dem In- und Ausland.
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Das Angebot von Inhalten (Content) wird der wichtigste Service sein, da
die Nutzer hauptsa¨chlich fu¨r die Bereitstellung und U¨bertragung von Infor-
mationen bezahlen werden. Wie im Internet wird es allerdings oftmals dazu
kommen, dass Werbetreibende den Content bezahlen. Große Zeitschriften
und Szene Guides werden den Vorteil des Brandings nutzen und ihren
Content ohne großes, zusa¨tzliches Werbebudget der mobilen Zielgruppe
entgeltlich verfu¨gbar machen. Die Medienanbieter werden Mobile Commerce
dazu nutzen, um endlich wieder Geld fu¨r den Content zu erhalten. Ob der
Nutzer oder ein Werbetreibender den Content bezahlt, ist den Anbietern
egal. Anbieter von qualitativ wertvollem Content werden Services mit mo-
natlicher Basisfee plus variabler, transaktionsabha¨ngiger Gebu¨hr anstreben.
Neben dem Angebot von Inhalten werden auch bestimmte Erweiterungen
konventioneller Produkte / Services (Im Sinne von
”
Mehr”) und bestimmte
Umgestaltungen konventioneller Produkte / Services (Im Sinne von
”
An-
ders”) am Markt bestehen. Die Experten der Konsensgruppe stehen z.B. dem
Piratshopping12, Telematikdiensten im Automobil und der U¨berwachung
von Ha¨usern und Jachten positiv gegenu¨ber. Die mobilen Funktionalita¨ten
werden bereits im Rahmen der Produktentwicklung beru¨cksichtigt werden.
Letztlich sehen die Experten der Konsensgruppe auch eine Konvergenz
des Internet mit den Mo¨glichkeiten des Mobilfunk voraus. Insbesondere
Konzepte wie Ebay erscheinen hierfu¨r geeignet.
5.2.6 Ergebnisse bzgl. marktbeherrschender Kra¨fte
In Runde 1 der Studie wurde folgender Impuls an die Experten gegeben:
5. Wer werden die marktbeherrschenden Kra¨fte sein (Un-
ternehmen, Allianzen, etc.)?
[Welche Unternehmen bzw. Allianzen, Joint-Ventures o.a¨. werden in
den na¨chsten 5 bis 7 Jahren den deutschen Markt beherrschen? Bitte
geben Sie an, warum Sie zu dieser Auffassung kommen.]
12Der Kunde geht mit Barcode Scanner in Lebensmittelshop, scannt Produkte seiner
Wahl und la¨sst nach Hause liefern. So schmilzt die Butter nicht im Wagen und das Tragen
der Kisten entfa¨llt. Shoperlebnis ist weiterhin vorhanden (genannt: ”Pirat Shopping”).
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Die Experten haben im Rahmen der Studie 47 Items zu marktbeherrschenden
Kra¨ften generiert. Zusammengefasst ergibt sich zu diesen Items folgendes
Bild:
Kategorie Anzahl der
Items in
der Kategorie
nur Zustimmung 2
große Zustimmung (≥4/5 der Teilnehmer) 9
relative Zustimmung (≥2/3 der Teilnehmer) 19
zwei etwa gleich große Lager 16
relative Ablehnung (≥2/3 der Teilnehmer) 1
große Ablehnung (≥4/5 der Teilnehmer) 0
nur Ablehnung 0
Tabelle 5.11: Kategorien der Items zu marktbeherrschenden Kra¨ften
Wie aus der Tabelle ersichtlich, wurde zu den Items, die marktbeherrschende
Kra¨fte betreffen, im Rahmen der Studie unter allen Teilenehmern ein
Konsens zu zwei Items erreicht. Diese zwei Items sind Bestandteil des
Gesamt-Konsens-Szenarios (Kapitel 4.1.1, Seite 85ff.). Ein anderes Bild
ergibt sich, wenn man die Beurteilung der Wissenschaftler und der Teil-
nehmer aus der Praxis einer gesonderten Betrachtung unterzieht. Vgl.
die entsprechenden Ausfu¨hrungen zum Wissenschafts-Konsens-Szenario
(Kapitel 4.1.2, Seite 90ff.) und Praxis-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.3, Seite
102ff.).
Im Rahmen der zweiten Auswertung hat sich gezeigt, dass (insbesondere)
sieben Experten (fu¨nf Praxis, zwei Wissenschaft) sehr weitgehende U¨ber-
einstimmung hinsichtlich ihrer Auffassungen zu diesem Aspekt haben. Es
handelt sich um die Experten mit den zu Zwecken der Anonymisierung ver-
gebenen Teilnehmer-Nummern 5, 8, 10, 12, 15, 19 und 27. Der Verwandt-
schaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle ersichtlich:
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T5 T8 T10 T12 T15 T19 T27
T5 85% 79% 85% 76% 88% 85%
T8 85% 81% 86% 73% 78% 73%
T10 79% 81% 80% 82% 76% 76%
T12 85% 86% 80% 83% 84% 79%
T15 76% 73% 82% 83% 82% 77%
T19 88% 78% 76% 84% 82% 84%
T27 85% 73% 76% 79% 77% 84%
Tabelle 5.12: Konsensgruppe
”
Marktbeherrschende Kra¨fte”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 81%iger U¨bereinstim-
mung der Ansichten. In das zur Diskussion gestellte Szenario fließen die
wichtigsten der 25 Aspekte zu marktbeherrschenden Kra¨ften ein, bei denen
die Experten der Konsensgruppe insgesamt Konsens erreicht haben. Auf
Ausfu¨hrungen zu den anderen Items wird verzichtet.
Konsensgruppen-Szenario (Marktbeherrschende Kra¨fte):
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass die Netzbetreiber
den Markt der Zukunft beherrschen werden. Das bereits bestehende Oli-
gopol von 4-5 Unternehmen stellt die klar dominierenden Akteure des
Marktes in den na¨chsten fu¨nf bis sieben Jahren. Der Grund hierfu¨r sind
die hohen Markteintrittsbarrieren, die festen Kundenkontakte in gro¨ßerem
Ausmaß mit bestehender Zahlungsbeziehung (viele Vertragskunden) und
die a¨ußerst dominante Position in der LBS-Wertscho¨pfungskette13. Durch
die Zusammenarbeit mit T-Online hat T-Mobile Vorteile gegenu¨ber den
anderen Netzbetreibern, da bestehende Internetportale und Erfahrungen mit
Internetdiensten fu¨r Endkunden teilweise in den Bereich Mobile Business
u¨bertragbar sind.
Die Retail-Industrie wird sich eine gute Position erarbeiten, weil sie sich be-
reits heute mit dem Thema auseinandersetzt und investiert. Contentanbieter
werden hingegen nur begrenzt beherrschende Marktpositionen einnehmen
ko¨nnen. Sie werden Kooperationen mit Netzbetreibern eingehen, hierbei
aber keine gleichberechtigten Partner, sondern abha¨ngige Zulieferer sein.
13LBS: Location Based Services.
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Den Werbemarkt werden die bestehende Werbeindustrie und die großen
Medienunternehmen dominieren.
Erfolgsfaktoren fu¨r die Marktteilnehmer, die neben den Netzbetreibern
bestehen wollen, sind die gegenwa¨rtige Marktposition, das Werbebudget,
die Fa¨higkeit, den Spagat zwischen Mobile, Internet und anderen Medien
wie Radio, Print und TV zu packen, bestehendes Kundenvertrauen und eine
kritische Masse an relevanten Kundendaten. Start-ups haben nur dann gute
Chancen, wenn sie Kooperationen mit etablierten Unternehmen eingehen.
Allein haben sie (Beispiel Jamba) kein ausreichendes Fundament fu¨r eine
erfolgreiche Zukunft.
Die Potenziale des Mobile Business lassen sich vermutlich am besten im
Rahmen strategischer Allianzen realisieren. Mobile Services ko¨nnen na¨mlich
nicht von einzelnen Unternehmen angeboten werden, sondern mu¨ssen aufein-
ander abgestimmt werden. Durch die fru¨he Marktphase sind solche Allianzen
(im Verha¨ltnis zum electronic Business) unbu¨rokratisch mo¨glich und haben
schon deshalb einen hohen Stellenwert. Allerdings werden kleine, junge,
innovative Unternehmen von den großen, etablierten Unternehmen gekauft
werden, wenn der Abstimmungsbedarf zu hoch wird. Konkrete Allianzen
sind derzeit schwer abscha¨tzbar und ha¨ngen von der Wertscho¨pfungskette
ab. Kooperation statt auf die Gewinne des anderen schielen ist notwendig!
5.2.7 Ergebnisse bzgl. nationaler Besonderheiten
Die Experten, die an der Delphi-Studie
”
Mobile Business” teilgenommen
haben, haben den Schwerpunkt
”
nationale Besonderheiten” nicht nur anfangs
besta¨tigt. Nach folgenden Impuls in Runde 1 der Studie:
6. Welche nationalen Besonderheiten werden die Entwick-
lung und den Erfolg von mobilen Anwendungen beeinflussen?
[Gemeint sind die nationalen Besonderheiten Deutschlands (z.B. kul-
turelle, demographische, geographische). Wenn Sie sich auf eine andere
Nation beziehen, bitten wir Sie, dies kenntlich zu machen. Fu¨hren Sie
ggf. Vergleiche mit Besonderheiten anderer Ma¨rkte an. Bitte geben Sie
auch an, wie die identifizierte nationale Besonderheit die Entwicklung
und den Erfolg nach Ihrer Meinung jeweils beeinflusst - und warum.]
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wurden durch die Experten hierzu 45 Items generiert und im Verlauf der
Studie diskutiert. Zudem war die Diskussion vieler anderer Aspekte des
Mobile Business beeinflusst von Gedanken zu nationalen Besonderheiten.
Beispiele sind Beitra¨ge zur Diskussion, ob Marktpla¨tze fu¨r das ta¨gliche
Einkaufen eher la¨ngerfristig interessant sind (Kommentar eines Teilnehmers
hierzu:
”
...How many of us really know what is forbidden through each
customs.”) und die Diskussion zu Risiken der Strahlung mobiler Endgera¨te
und Basisstationen. Auf den Aspekt Strahlung wird auf den Seiten 168ff.
eingegangen. Auch im Rahmen der Diskussion einer zuku¨nftigen Markt-
struktur waren Besonderheiten des Marktes durchaus von Bedeutung.
Zusammengefasst ergibt sich bzgl. der 45 Items folgendes Bild:
Kategorie Anzahl der
Items in
der Kategorie
nur Zustimmung 0
große Zustimmung (≥4/5 der Teilnehmer) 12
relative Zustimmung (≥2/3 der Teilnehmer) 14
zwei etwa gleich große Lager 16
relative Ablehnung (≥2/3 der Teilnehmer) 3
große Ablehnung (≥4/5 der Teilnehmer) 0
nur Ablehnung 0
Tabelle 5.13: Kategorien der Items zu nationalen Besonderheiten
Wie aus der Tabelle ersichtlich wurde zu nationalen Besonderheiten im
Rahmen der Studie unter allen Teilnehmern kein Konsens erreicht. Ent-
sprechend sind keine der Items im Gesamt-Konsens-Szenario (Kapitel
4.1.1, Seite 85ff.) enthalten. Ein anderes Bild ergibt sich, wenn man die
Beurteilung der Wissenschaftler und der Teilnehmer aus der Praxis einer
gesonderten Betrachtung unterzieht. Vgl. die entsprechenden Ausfu¨hrungen
zum Wissenschafts-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.2, Seite 90ff.) und Praxis-
Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.3, Seite 102ff.).
Im Rahmen der zweiten Auswertung hat sich gezeigt, dass (insbesondere)
acht Experten (vier Praxis, vier Wissenschaft) sehr weitgehende U¨bereinstim-
mung hinsichtlich ihrer Auffassungen zu diesem Aspekt haben. Es handelt
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sich um die Experten mit den zu Zwecken der Anonymisierung vergebenen
Teilnehmer-Nummern 5, 6, 8, 9, 12, 15, 23 und 30. Der Verwandtschaftsgrad
der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle ersichtlich:
T5 T6 T8 T9 T12 T15 T23 T30
T5 84% 88% 82% 85% 84% 82% 91%
T6 84% 100% 78% 85% 76% 76% 86%
T8 88% 100% 91% 100% 82% 91% 91%
T9 82% 78% 91% 84% 85% 84% 83%
T12 85% 85% 100% 84% 83% 81% 90%
T15 84% 76% 82% 85% 83% 79% 82%
T23 82% 76% 91% 84% 81% 79% 78%
T30 91% 86% 91% 83% 90% 82% 78%
Tabelle 5.14: Konsensgruppe
”
Nationale Besonderheiten”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 85%iger U¨bereinstim-
mung der Ansichten. In das zur Diskussion gestellte Szenario fließen die
wichtigsten der 25 Aspekte zu nationalen Besonderheiten ein, bei denen
die Experten der Konsensgruppe insgesamt Konsens erreicht haben. Auf
Ausfu¨hrungen zu den anderen Items wird verzichtet.
Konsensgruppen-Szenario (Nationale Besonderheiten):
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass nationale Beson-
derheiten (wirtschaftspolitische, politische, kulturelle, soziale) den Erfolg
/ Misserfolg einer Technologie wesentlich beeinflussen ko¨nnen. Auch in
Deutschland liegen nationale Besonderheiten vor, die fu¨r eine andere
Entwicklung des Mobile Business als in den Nachbarla¨ndern sprechen. Die
Besonderheiten beziehen sich hierbei, wie im Folgenden dargestellt wird,
nicht nur auf die schiere Gro¨ße des Marktes.
Besonderheiten liegen in Deutschland zum einen bzgl. der Kosten des Netz-
ausbaus und der UMTS-Lizenzen vor: Die hohen Kosten fu¨r die Lizenzen
fu¨hren zur Verschiebung von Investitionen. Dies hemmt die Entwicklung
und treibt die Kosten fu¨r Applikationen in die Ho¨he - mit der Konsequenz,
dass die Applikationen am Markt verlangsamt angenommen werden. Einige
der Unternehmen, die diese Ausgaben geta¨tigt haben, wollen (wohl auch
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vor dem Hintergrund einer derzeit schleppenden Konjunktur) einfach
nicht akzeptieren, dass diese falsch waren. Der richtige Weg wa¨re, diese
Investitionen zu ignorieren und neue Wege zu gehen. Durch die besondere
Konstellation von hemmenden Kosten einerseits und dem Festhalten an
eingeschlagenen Wegen andererseits besteht in Deutschland allerdings ein
besonderes Potenzial fu¨r Unternehmen, die diese Belastungen der Vergan-
genheit nicht haben.
Bestimmte kulturelle Eigenheiten der Deutschen fu¨hren dazu, dass insbe-
sondere in Deutschland solche mobile Anwendungen erfolgreich sein werden,
die einen besonderen Nutzen wie z.B. ho¨here Transparenz und Effizienz im
Alltag bieten. Die Deutschen sind neuen Technologien allerdings generell we-
niger aufgeschlossen als z.B. Personen aus asiatischen La¨ndern - ein Grund,
neben anderen Freizeitgewohnheiten, warum in Deutschland nicht mit einem
so großen Erfolg des mobilen Internets wie z.B. in Japan zu rechnen ist. Deut-
sche sind auch Sicherheitsfanatiker, die auf 1000%ige Sicherheit bestehen:
Lu¨cken werden nicht akzeptiert. Dies ist wohl ein Grund dafu¨r, dass sie un-
gern perso¨nliche Daten hinterlegen - was ein personalisiertes Dienstangebot
erschwert. Unterstu¨tzt wird diese Grundhaltung durch die Medien: Deutsch-
land ist das Land der Bedenkentra¨ger, in der Medienlandschaft dominiert
eine eher negative Informationsdarstellung. Andererseits will der Deutsche
in Notsituationen auf jeden Fall erreichbar sein und andere erreichen ko¨nnen.
Regulierung und Bu¨rokratie haben einen großen Einfluss auf den deutschen
Markt. Hierbei spielen verschiedene Faktoren eine Rolle. Die Zulassung
innovativer Gescha¨ftsmodelle und Technologien ist in Deutschland mit
erheblichem beho¨rdlichem Aufwand verbunden, was die Entwicklung dieser
Technologien hemmt und die Einfu¨hrung neuer Gescha¨ftsmodelle verzo¨gert.
Einige Gesetze behindern bestimmte Gescha¨ftsmodelle sogar ga¨nzlich
(Stichwort Verbraucherschutz). Hinzu kommt, dass der Staat - zum Schutz
von Arbeitspla¨tzen - unprofitable Unternehmen fo¨rdert und eine Markt-
konsolidierung somit verhindert. Dies bedeutet wiederum eine Schwa¨chung
des gesamten Wettbewerbsumfeldes, da in der Konsolidierungsphase mit
Preiska¨mpfen zu rechnen ist, die alle Wettbewerber schwa¨chen werden.
Staatliche Investitionen in die Forschung fu¨hren hingegen regelma¨ßig
lediglich zu Mitnahmeeffekten. Hier sind keine Impulse zu erwarten. Private
Initiativen sind schneller und effizienter. Neben dem bleibenden Einfluss der
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Regulierungsbeho¨rde fu¨r Telekommunikation auf den Markt (die Beho¨rde
wird sich nicht nachsagen lassen, wegen der hohen UMTS-Lizenz-Gebu¨hren
nun sanfter mit den Marktteilnehmern zu verfahren) sind zuku¨nftig auch
Eingriffe von EU-Institutionen (bzgl. Regulierungen und Vorgaben bzgl.
Verbraucherschutz) zu erwarten.
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Kapitel 6
Dritte Auswertung der Daten:
Deskriptoren & Sto¨rgro¨ßen des
Einflussfaktors
”
Technologien”
Im Rahmen der zweiten Auswertung konnte vor dem Hintergrund vorab
bestimmter Anspru¨che keine Konsensgruppe zu den einzelnen Items des
Themenfeldes
”
Technologien” generiert werden, da die Verwandtschaftsgrade
der einzelnen Teilnehmer zu gering waren (vgl. Kapitel 5.2.1, Seite 218ff.).
Nachdem die bei der zweiten Auswertung gewa¨hlte Vorgehensweise fu¨r das
Themenfeld
”
Technologien” somit nicht zu aussagekra¨ftigen Ergebnissen
gefu¨hrt hat, wird im Rahmen einer dritten Auswertung dieses Themenfeld
nochmals gezielt und eingehend analysiert.
In Kapitel 6.1 werden die bisherigen Erkenntnisse zu den Technologien kurz
zusammengefasst. Die im Rahmen der dritten Auswertung durchgefu¨hrten
Analysen werden in Kapitel 6.2 beschrieben. Die Ergebnisse der Analysen
werden in Kapitel 6.3 vorgestellt.
6.1 Bisherige Erkenntnisse
Zu den Technologien des Mobile Business wurde in Runde 1 der Studie fol-
gender Impuls an die Experten gegeben:
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1. Welche Technologien werden sich durchsetzen?
[Dieser Punkt zielt auf die Entwicklung bei o¨ffentlichen Funknetzen,
die Entwicklung o¨ffentlicher Funknetze im Verha¨ltnis zu lokalen draht-
losen Netzen, Protokolle und Dienste, Plattformen, Endgera¨te, Sicher-
heitsstandards und a¨hnliches. Bitte gehen Sie auf alle Technologien ein,
die Sie fu¨r relevant erachten und machen Sie Aussagen, welche Tech-
nologien sich im Betrachtungszeitraum durchsetzen werden. Bitte ge-
ben Sie dabei jeweils auch an, warum Sie zu dieser Einscha¨tzung kom-
men oder was nach Ihrer Meinung die Entwicklung beeinflussen wird.]
Die Experten haben im Rahmen der Studie 98 Items zu Technologien gene-
riert. Zusammengefasst ergibt sich zu diesen Items folgendes Bild:
Kategorie Anzahl der
Items in
der Kategorie
nur Zustimmung 2
große Zustimmung (≥4/5 der Teilnehmer) 20
relative Zustimmung (≥2/3 der Teilnehmer) 24
zwei etwa gleich große Lager 34
relative Ablehnung (≥2/3 der Teilnehmer) 11
große Ablehnung (≥4/5 der Teilnehmer) 7
nur Ablehnung 0
Tabelle 6.1: Kategorien der Items zu Technologien
Wie aus der Tabelle ersichtlich, wurde zu den Items, die Technologien
betreffen, im Rahmen der Studie unter allen Teilnehmern ein Konsens
zu zwei Items erreicht. Diese zwei Items sind Bestandteil des Gesamt-
Konsens-Szenarios (Kapitel 4.1.1, Seite 85ff.). Ein anderes Bild ergibt sich,
wenn man die Beurteilung der Wissenschaftler und der Teilnehmer aus der
Praxis einer gesonderten Betrachtung unterzieht. Vgl. die entsprechenden
Ausfu¨hrungen zum Wissenschafts-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.2, Seite
90ff.) und Praxis-Konsens-Szenario (Kapitel 4.1.3, Seite 102ff.).
Der durchschnittliche Verwandtschaftsgrad aller Teilnehmer betra¨gt zum
Themenfeld
”
Technologien” ca. 64 Prozent. Der Durchschnitt der Teilnehmer
aus der Wissenschaft u¨bersteigt den Durchschnitt der Teilnehmer aus der
Praxis um weniger als 1 Prozent. Die maximale Verwandtschaft zweier
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Teilnehmer betra¨gt 80 Prozent, die minimale 43 Prozent. Zu minimalen
und maximalen Verwandtschaftsgraden der Teilnehmer wird auf Kapitel
5.2.1 verwiesen, in Anhang 5 befindet sich ferner eine U¨bersicht sa¨mtlicher
Verwandtschaftsgrade. Eine Konsensgruppe konnte auf Basis der zweiten
Auswertung der Daten nicht identifiziert werden, entsprechend liegt zu den
Technologien des Mobile Business kein Konsensgruppen-Szenario vor.
6.2 Vorgehensweise und Darstellung in der
vorliegenden Arbeit
Im Rahmen der dritten Auswertung wird die Vorgehensweise der zweiten
Auswertung verfeinert. Wa¨hrend bei der zweiten Auswertung sa¨mtliche
Items eines Einflussfaktors gemeinsam analysiert werden, wird bei der
dritten Auswertung wie folgt vorgegangen:
Schritt 1: Es wird zuna¨chst analysiert, welche Items in einem engeren Sach-
zusammenhang stehen.
Schritt 2: Dann wird analysiert, ob diese Items, die in einem engeren Sach-
zusammenhang stehen, einen Deskriptor oder eine Sto¨rgro¨ße des
Einflussfaktors
”
Technologie” beschreiben.1 Items ko¨nnen Infor-
mationen zu mehr als einem Deskriptor bzw. einer Sto¨rgro¨ße ent-
halten. In diesem Fall werden diese Items bei mehreren Deskrip-
toren bzw. Sto¨rgro¨ßen angefu¨hrt und die jeweils relevante Infor-
mation entsprechend verarbeitet. Auf Items, die weder einen De-
skriptor noch eine Sto¨rgro¨ße beschreiben, wird nicht weiter ein-
gegangen. Ferner werden die Items eliminiert, die Deskriptoren
bzw. Sto¨rgro¨ßen beschreiben, die im Rahmen der Diskussionen
von geringer Bedeutung waren.
Schritt 3: Zu den Deskriptoren und Sto¨rgro¨ßen werden die von den einzelnen
Experten vertretenen Auspra¨gungen ermittelt. Die Auspra¨gungen
leiten sich aus den Beurteilungen der im Sachzusammenhang ste-
henden Items ab.
1Zu den Begriffen Deskriptor, Sto¨rgro¨ße und Einflussfaktor wird auf die Ausfu¨hrungen
in Kapitel 3.2.2, Seite 54ff. verwiesen.
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Schritt 4: Es wird analysiert, ob hinsichtlich der Auspra¨gungen jeweils
Konsensgruppen bestehen. Die Vorgehensweise, die hierbei
gewa¨hlt wird (Verwandtschaftsgrade), entspricht bei solchen
Deskriptoren bzw. Sto¨rgro¨ßen, deren Auspra¨gungen aus der Be-
urteilung von mehr als vier Items resultieren, der Vorgehensweise
der zweiten Auswertung.2 Fu¨r die Deskriptoren und Sto¨rgro¨ßen,
deren Auspra¨gungen sich aus der Beurteilung von weniger
als fu¨nf Items ableiten, wird eine vereinfachte Vorgehensweise
gewa¨hlt: Es wird analysiert, welche Meinungen von den Teilneh-
mern, die sich bei diesen Items
”
sicher” fu¨hlen, vertreten wird.
Ob sich ein Teilnehmer
”
sicher” fu¨hlt, wird daran gemessen,
ob er alle Items des Deskriptors bzw. der Sto¨rgro¨ße beurteilt
hat oder nicht. Bestehen Konsensgruppen, so wird eine Kon-
sensgruppen-Auspra¨gung (analog: Konsensgruppen-Szenarien
bei zweiter Auswertung) des Deskriptors bzw. der Sto¨rgro¨ße aus
dem Konsens der Konsensgruppe abgeleitet.
6.3 Ergebnisse der dritten Auswertung
Im Folgenden werden wesentliche Erkenntnisse der Schritte 3 und 4 der
dritten Auswertung der Daten zum Themenfeld Technologien vorgestellt. Zu
den Ergebnisse der Schritte 1 und 2 wird auf Anhang 6 verwiesen. Zu den
Deskriptoren, deren Auspra¨gungen aus der Beurteilung von mehr als vier
Items resultieren, werden in Anhang 7 Tabellen zu den Verwandtschaftsgra-
den der einzelnen Teilnehmer angefu¨hrt (analog der Darstellung der zweiten
Auswertung).
Keine weiteren Ausfu¨hrungen werden zu den identifizierten Sto¨rgro¨ßen ge-
macht. Die Auspra¨gungen der Sto¨rgro¨ßen Nebenwirkungen/Strahlung,
Fehlender Businesscase, Auslaufen GSM-Lizenzen, U¨berlastete
GSM-Netze und Fehlende Software resultieren jeweils aus der Beur-
teilung eines einzigen Items (vgl. Anhang 6, Seite 355f.). Die Betrachtung
der Ergebnisse zu einzelnen Items erfolgte bereits im Rahmen der ersten
2Experten, deren hoher Verwandtschaftsgrad aus der Tatsache resultiert, dass sie nur
wenige Items eines Deskriptors beurteilt haben, werden bei der Ermittlung von Konsens-
gruppen nicht beru¨cksichtigt.
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Auswertung. Eine im Rahmen der dritten Auswertung durchgefu¨hrte
Analyse zu Konsensgruppen bzgl. der Gesamtheit dieser Items ergab ein
widerspru¨chliches Bild. Zu den Beurteilungen der einzelnen Sto¨rgro¨ßen
ergeben sich im Zusammenhang keine nennenswerten Trends.
Auf weitere Ausfu¨hrungen zur Sto¨rgro¨ße Nebenwirkungen/Strahlung
(vgl. Anhang 6, Seite 355) wird verzichtet, weil die entsprechenden Items
sowohl einzeln als auch im Zusammenhang schon im Verlauf der Auswer-
tungen 1 Gegenstand umfangreicher Betrachtungen waren. Es wird auf die
Seiten 168ff., 197ff. und auf die Tabelle 4.4 auf Seite 171 verwiesen.
Annahmen der Experten zu Sto¨rgro¨ßen haben oftmals die Konsensgruppen-
Auspra¨gungen der Deskriptoren nachhaltig beeinflusst. Insofern wird bei der
Beschreibung von Konsensgruppen-Auspra¨gungen oftmals auch deutlich, wie
die Experten der Konsensgruppe bestimmte, im jeweiligen Zusammenhang
offenbar relevante Sto¨rgro¨ßen beurteilen. Auf eine gesonderte Hervorhebung
wurde im Rahmen der Ausfu¨hrungen allerdings verzichtet, da die identifi-
zierten Sto¨rgro¨ßen vorab (s.o.) zur Kenntnis gegeben wurden.
6.3.1 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
Infrarot”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 3 Items ab, vgl. Anhang 6,
Seite 346. Betrachtet man die Bewertungen der Experten, die sich bezu¨glich
des Deskriptors sicher fu¨hlen, dann gelangt man zu der Erkenntnis, dass
keine einhellige Auffassung zur zuku¨nftigen Entwicklung bzw. Auspra¨gung
des Deskriptors gegeben ist.
Es bestehen fu¨nf Konsensgruppen, in denen jeweils Experten aus der
Wissenschaft und Experten aus der Praxis vertreten sind. Im Folgenden
werden die Auffassungen dieser Gruppen vorgestellt.
Auffassung der Konsensgruppe 1 zum Deskriptor Infrarot (vertreten
durch sechs Experten, davon einer aus der Wissenschaft):
Infrarot hat zwar keine Zukunft, wird aber fu¨r bestimmte Situationen
weiterhin verwendet werden. Die Vorstellung, dass Air-Interfaces die
Kabel-Interfaces ersetzen werden, ist insgesamt ein Trugschluss. Opti-
sche Verbindungen sind na¨mlich oft besser und sicherer.
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Auffassung der Konsensgruppe 2 zum Deskriptor Infrarot (vertreten
durch sechs Experten, davon zwei aus der Wissenschaft):
Infrarot hat zwar keine Zukunft, wird aber fu¨r bestimmte Situationen
weiterhin verwendet werden. Die Zukunft geho¨rt anderen Air-Interfaces,
die die Kabel-Interfaces mit der Zeit ersetzen werden.
Auffassung der Konsensgruppe 3 zum Deskriptor Infrarot (vertreten
durch sechs Experten, davon zwei aus der Wissenschaft):
Infrarot hat Zukunft und wird fu¨r bestimmte Situationen weiterhin ver-
wendet werden. Die Zukunft geho¨rt grundsa¨tzlich Air-Interfaces, die die
Kabel-Interfaces mit der Zeit ersetzen werden.
Auffassung der Konsensgruppe 4 zum Deskriptor Infrarot (vertreten
durch vier Experten, davon einer aus der Wissenschaft):
Infrarot hat keinerlei Zukunft. Die Zukunft geho¨rt vielmehr anderen Air-
Interfaces, die die Kabel-Interfaces mit der Zeit ersetzen werden.
Auffassung der Konsensgruppe 5 zum Deskriptor Infrarot (vertreten
durch drei Experten, davon zwei aus der Wissenschaft):
Infrarot hat Zukunft und wird fu¨r bestimmte Situationen weiterhin ver-
wendet werden. Die Vorstellung, dass Air-Interfaces die Kabel-Interfaces
vo¨llig ersetzen werden, ist allerdings ein Trugschluss. Kabel-Interfaces
sind na¨mlich oft besser und sicherer.
6.3.2 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
Bluetooth”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 13 Items ab, vgl. Anhang
6, Seite 347. Im Rahmen der dritten Auswertung hat sich gezeigt, dass
(insbesondere) 6 Experten (5 Praxis, 1 Wissenschaft) sehr weitgehende
U¨bereinstimmung hinsichtlich ihrer Auffassungen zur Auspra¨gung des
Deskriptors haben. Es handelt sich um die Experten mit den zu Zwecken
der Anonymisierung vergebenen Teilnehmer-Nummern 7, 10, 20, 23, 24 und
29. Der Verwandtschaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle
ersichtlich:
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T7 T10 T20 T23 T24 T29
T7 92% 73% 73% 82% 92%
T10 92% 83% 83% 83% 85%
T20 73% 83% 100% 82% 67%
T23 73% 83% 100% 82% 67%
T24 82% 83% 82% 82% 92%
T29 92% 85% 67% 67% 92%
Tabelle 6.2: Konsensgruppe
”
Bluetooth”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 82%iger U¨bereinstimmung
der Ansichten. In die zur Diskussion gestellte Auspra¨gung des Deskriptors
fließen die neun Aspekte ein, bei denen die Experten der Konsensgruppe
insgesamt Konsens erreicht haben. Auf Ausfu¨hrungen zu den anderen Items
wird verzichtet.
Konsensgruppen-Auspra¨gung des Deskriptors Bluetooth:
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass Bluetooth der
Technologie Infrarot klar u¨berlegen ist. Bluetooth wird die Technologie sein,
die in den na¨chsten fu¨nf bis sieben Jahren - zusammen mit WLAN - eine
herausragende Rolle bei der Anbindung von Laptops an das GSM-Netz
spielen wird. Alle Gera¨te werden Bluetooth-fa¨hig sein. Die Vorteile von
Bluetooth sind die geringen Herstellungskosten und die damit verbundene
sehr rasche Verbreitung auf dem Markt und der Komfort im Verha¨ltnis zu
Kabel-Interfaces.
Bluetooth wird einerseits von der Entwicklung der WLANs nicht negativ
beeinflusst, andererseits macht Bluetooth anderen Technologien (z.B. 2.5G
und 3G) auch keine Konkurrenz.
6.3.3 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
WLAN”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 22 Items ab, vgl. Anhang 6,
Seite 348. Im Rahmen der dritten Auswertung hat sich gezeigt, dass (insbe-
sondere) 10 Experten (7 Praxis, 3 Wissenschaft) sehr weitgehende U¨berein-
stimmung hinsichtlich ihrer Auffassungen zur Auspra¨gung des Deskriptors
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haben. Es handelt sich um die Experten mit den zu Zwecken der Anonymi-
sierung vergebenen Teilnehmer-Nummern 1, 4, 8, 11, 18, 20, 21, 22, 26 und
30. Der Verwandtschaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle
ersichtlich:
T1 T4 T8 T11 T18 T20 T21 T22 T26 T30
T1 86% 90% 95% 86% 90% 95% 91% 86% 95%
T4 86% 95% 95% 91% 86% 82% 86% 82% 82%
T8 90% 95% 94% 85% 90% 85% 80% 75% 85%
T11 95% 95% 94% 95% 94% 89% 89% 84% 89%
T18 86% 91% 85% 95% 95% 82% 86% 91% 82%
T20 90% 86% 90% 94% 95% 86% 81% 86% 86%
T21 95% 82% 85% 89% 82% 86% 95% 91% 91%
T22 91% 86% 80% 89% 86% 81% 95% 95% 86%
T26 86% 82% 75% 84% 91% 86% 91% 95% 82%
T30 95% 82% 85% 89% 82% 86% 91% 86% 82%
Tabelle 6.3: Konsensgruppe
”
WLAN”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 88%iger U¨bereinstimmung
der Ansichten. In die zur Diskussion gestellte Auspra¨gung des Deskriptors
fließen die 16 Aspekte ein, bei denen die Experten der Konsensgruppe
insgesamt Konsens erreicht haben. Auf Ausfu¨hrungen zu den anderen Items
wird verzichtet.
Konsensgruppen-Auspra¨gung des Deskriptors WLAN:
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass WLAN die Technolo-
gie fu¨r mobile Datenkommunikation wird, und zwar noch bevor UMTS eine
nennenswerte Penetration erreicht. Der Durchbruch wird mit der Ermo¨gli-
chung des Roamings zwischen verschiedenen WLANs erreicht werden. WLAN
bietet viele Vorteile wie z.B. das gute Preis-Leistungsverha¨ltnis, die Produkt-
vielfalt, die Tatsache, dass keine Lizenz zum Betrieb notwendig ist und vor
allem auch die hohen Datenraten, die die Nachteile (Sicherheitsprobleme und
fehlende Abrechnungsmo¨glichkeit) auf jeden Fall u¨berwiegen. Allerdings wird
zuku¨nftig auch bei WLANs eine Nutzungsgebu¨hr anfallen, die vor dem Hin-
tergrund der Leistungsfa¨higkeit und der vorhandenen Business Cases auch
gerechtfertig ist. Hohe Kosten, welche den Erfolg der Technologie behindern,
sind nicht zu erwarten.
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GPRS ist nicht ausreichend dimensioniert, um WLAN bedrohen zu ko¨nnen.
Und auch UMTS wird WLAN in den na¨chsten fu¨nf bis sieben Jahren
nicht verdra¨ngen ko¨nnen. Im Gegenteil: UMTS wird im Wesentlichen als
Wide-Area-Technologie bestehen, wa¨hrend ansonsten WLANs den Markt
dominieren. Die Weiterentwicklungen im Wide-Area-Bereich, z.B. von 2G
zu 2.5G, werden durch WLAN aber nicht aufgehalten. Es ist vielmehr
vorstellbar, dass eine Migration verschiedener Technologien wie GPRS,
WLAN und UMTS stattfindet, die fla¨chendeckend breitbandigen Empfang
und nach Kostengesichtspunkten optimierten Datentransfer ermo¨glicht.
Hoher Datendurchsatz wird dabei mit Billing und Security kombiniert.
Roaming von WLAN und WAN wird genauso stattfinden wie das Roaming
der WLANs untereinander. Unterstu¨tzt wird diese Vorstellung durch die
Tatsache, dass mit WLAN das Monopol der bisherigen Netzbetreiber endet.
Neben dieser Konsensgruppe besteht noch eine andere starke, aber kleinere
Konsensgruppe. Es handelt sich um die Teilnehmer 12, 14, 15 und 16. Der
durchschnittliche Verwandtschaftsgrad dieser Konsensgruppe, in der sich aus-
schließlich Teilnehmer aus der Praxis befinden, begra¨gt 85%. Der Verwandt-
schaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle ersichtlich:
T12 T14 T15 T16
T12 94% 82% 85%
T14 94% 89% 85%
T15 82% 89% 74%
T16 85% 85% 74%
Tabelle 6.4: Kleine Konsensgruppe
”
WLAN”
Die Teilnehmer dieser kleineren Konsensgruppe sind (anders als die Teil-
nehmer der gro¨ßeren Konsensgruppe) der Auffassung, dass WLAN nicht
komplementa¨r zur eher globalen Netzwerkbetreiber-Struktur ist und dass
WLAN das Monopol der Netzbetreiber auch nicht beenden wird. Kampf-
preise von 3G gegen WLAN Hotspots halten sie nicht fu¨r begru¨ndet, da sie
der Auffassung sind, dass WLAN keine große Gefahr fu¨r 3G ist.
Die Teilnehmer dieser kleineren Konsensgruppe sind nicht voll davon
u¨berzeugt, dass bei WLAN die Vorteile die Nachteile u¨berwiegen und
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dass WLAN durch Roaming Agreements zwischen WLANs erfolgreich
sein wird. Die Experten der kleinen Konsensgruppe sehen die Konkurrenz
von WLAN zu UMTS eher begrenzt auf Zielgruppen bzw. bestimm-
te Orte wie Flugha¨fen und sind somit insgesamt ein wenig skeptischer,
was die Chancen von WLAN (insbesondere im Verha¨ltnis zu UMTS) betrifft.
Es wird allerdings auch deutlich, dass die Experten der kleinen Konsens-
gruppe von 2.5G nicht voll u¨berzeugt sind: Sie sind sich unsicher, ob der
Ausbau von 2G nach 2.5G passieren wird und halten die Verbesserungen
von 3G und WLAN gegenu¨ber 2.5G fu¨r bedeutend.
6.3.4 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
UMTS”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 12 Items ab, vgl. Anhang 6,
Seite 349. Im Rahmen der dritten Auswertung hat sich gezeigt, dass (insbe-
sondere) 8 Experten (5 Praxis, 3 Wissenschaft) sehr weitgehende U¨berein-
stimmung hinsichtlich ihrer Auffassungen zur Auspra¨gung des Deskriptors
haben. Es handelt sich um die Experten mit den zu Zwecken der Anonymi-
sierung vergebenen Teilnehmer-Nummern 1, 2, 3, 14, 17, 20, 21 und 22. Der
Verwandtschaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle ersicht-
lich:
T1 T2 T3 T14 T17 T20 T21 T22
T1 91% 83% 90% 83% 100% 92% 83%
T2 91% 91% 89% 91% 91% 100% 91%
T3 83% 91% 80% 83% 83% 92% 83%
T14 90% 89% 80% 100% 90% 90% 80%
T17 83% 91% 83% 100% 83% 92% 83%
T20 100% 91% 83% 90% 83% 92% 83%
T21 92% 100% 92% 90% 92% 92% 92%
T22 83% 91% 83% 80% 83% 83% 92%
Tabelle 6.5: Konsensgruppe
”
UMTS”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 89%iger U¨bereinstimmung
der Ansichten. In die zur Diskussion gestellte Auspra¨gung des Deskriptors
fließen die acht Aspekte ein, bei denen die Experten der Konsensgruppe ins-
gesamt Konsens erreicht haben. Auf Ausfu¨hrungen zu den anderen Items
wird verzichtet.
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Konsensgruppen-Auspra¨gung des Deskriptors UMTS:
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass UMTS wegen der
Marktmacht der Netzbetreiber, dem Auslaufen der GSM-Lizenzen und der
U¨berlastung der GSM-Netze erfolgreich sein wird. UMTS wird dann auch
nicht - wie vielfach befu¨rchtet - unerschwinglich teuer sein.
Bis UMTS verfu¨gbar ist und zu relevanten Umsa¨tzen fu¨hrt, wird es
allerdings noch zwei bis drei Jahre dauern. Die Technologie wird dann
im Wide-Area-Bereich allerdings auch eine echte Verbesserung gegenu¨ber
GPRS sein, die fu¨r mobile Anwendungen durchaus relevant ist. GPRS wird
daher dann auch nur noch kurz- bis mittelfristig parallel neben UMTS
bestehen ko¨nnen.
Eine echte Konkurrenz zu UMTS ist vielmehr WLAN. Die Konkurrenz be-
steht in Ballungsra¨umen und ist auf bestimmte Zielgruppen und bestimmte
Orte wie z.B. Flugha¨fen begrenzt. Insgesamt ist eine Migration der Tech-
nologien GPRS, WLAN und UMTS vorstellbar, die eine Kombination von
fla¨chendeckendem breitbandigem Empfang und nach Kostengesichtspunkten
optimiertem Datenverkehr ermo¨glicht.
Neben dieser Konsensgruppe besteht noch eine andere starke, aber kleinere
Konsensgruppe. Es handelt sich um die Teilnehmer 9, 15, 16 und 19. Der
durchschnittliche Verwandtschaftsgrad dieser Konsensgruppe begra¨gt 84%.
Der Verwandtschaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle er-
sichtlich:
T9 T15 T16 T19
T9 80% 90% 91%
T15 80% 90% 73%
T16 90% 90% 82%
T19 91% 73% 82%
Tabelle 6.6: Kleine Konsensgruppe
”
UMTS”
Im Verha¨ltnis zur gro¨ßeren Konsensgruppe ist die kleinere weniger sicher,
dass WLAN so stark sein wird, dass UMTS nur als Wide-Area-Technologie
bestehen kann. Dies ko¨nnte darin begru¨ndet sein, dass die Experten der
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kleineren Konsensgruppe UMTS und Umsa¨tze aus UMTS teilweise fru¨her
erwarten als erst in 2-3 Jahren. Die Experten der kleineren Konsensgruppe
sind sich - anders als die Experten der großen Konsensgruppe - zudem sicher,
dass UMTS auf Grund der hohen Bandbreiten neue Anwendungen und
Gescha¨ftsmodelle ermo¨glichen wird und eine wichtige Basistechnologie des
Mobile Business wird. Als Problem fu¨r die Technologie UMTS empfinden
sie die hohen Kosten, was sich schon negativ auf die Coverage auswirken
ko¨nnte. Dass WLANs eine wirklich große Gefahr fu¨r 3G ist, lehnen die
Experten der kleineren Konsensgruppe allerdings ab - weshalb Kampfpreise
gegenu¨ber WLANs auch nicht fu¨r notwendig erachtet werden.
6.3.5 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
GPRS”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 14 Items ab, vgl. Anhang 6,
Seite 350. Im Rahmen der dritten Auswertung hat sich gezeigt, dass 7 Exper-
ten (6 Praxis, 1 Wissenschaft) sehr weitgehende U¨bereinstimmung hinsicht-
lich ihrer Auffassungen zur Auspra¨gung des Deskriptors haben. Es handelt
sich um die Experten mit den zu Zwecken der Anonymisierung vergebenen
Teilnehmer-Nummern 8, 10, 11, 16, 19, 24 und 29. Der Verwandtschaftsgrad
der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle ersichtlich:
T8 T10 T11 T16 T19 T24 T29
T8 75% 73% 83% 91% 83% 82%
T10 75% 85% 93% 85% 93% 92%
T11 73% 85% 92% 92% 77% 100%
T16 83% 93% 92% 92% 86% 100%
T19 91% 85% 92% 92% 92% 92%
T24 83% 93% 77% 86% 92% 85%
T29 82% 92% 100% 100% 92% 85%
Tabelle 6.7: Konsensgruppe
”
GPRS”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 88%iger U¨bereinstimmung
der Ansichten. In die zur Diskussion gestellte Auspra¨gung des Deskriptors
fließen die 10 Aspekte ein, bei denen die Experten der Konsensgruppe insge-
samt Konsens erreicht haben. Auf Ausfu¨hrungen zu den anderen Items wird
verzichtet.
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Konsensgruppen-Auspra¨gung des Deskriptors GPRS:
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass GSM zu 2.5G
ausgebaut wird. Daran wird auch die Konkurrenz von Bluetooth und
WLAN nichts a¨ndern. In den na¨chsten zwei Jahren wird GPRS zur
Basistechnologie, was daran liegt, dass diese Technologie einfach in das
bestehende Mobilfunknetz adaptierbar ist. In dieser Zeit wird sich GPRS
auch am Markt behaupten ko¨nnen, weil es relativ billig sein wird. In den
Nicht-Ballungszentren wird die Relevanz von GPRS auch in den na¨chsten
fu¨nf bis sieben Jahren andauern, da UMTS im Verha¨ltnis zu GPRS zwar
hohe Kosten, aber und nur geringen Mehrwert fu¨r die Nutzer bringt. Eine
Migration von GPRS, WLAN und UMTS ist allerdings in einigen Jahren
vorstellbar, da hierdurch sowohl fla¨chendeckender breitbandiger Empfang
als auch nach Kostengesichtspunkten optimierter Datentransfer mo¨glich
wird.
Neben dieser Konsensgruppe besteht noch eine andere starke, aber kleinere
Konsensgruppe. Es handelt sich um die Teilnehmer 2, 14, 20 und 23. Der
durchschnittliche Verwandtschaftsgrad dieser Konsensgruppe begra¨gt 91%.
Der Verwandtschaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle er-
sichtlich:
T2 T14 T20 T23
T2 92% 92% 91%
T14 92% 83% 91%
T20 92% 83% 100%
T23 91% 91% 100%
Tabelle 6.8: Kleine Konsensgruppe
”
GPRS”
Im Verha¨ltnis zur gro¨ßeren Konsensgruppe beurteilt die kleinere Konsens-
gruppe die Technologie GPRS tendenziell weniger positiv. Die Experten der
kleineren Konsensgruppe glauben eher nur an einen kurz- und mittelfristigen
Erfolg von GPRS - und zwar parallel zur Technologie UMTS. UMTS
wird dabei als wesentlich Erfolg versprechender angesehen als GPRS, da
GPRS letztlich fu¨r viele Anwendungen doch nicht ausreichend dimensioniert
ist. Bis UMTS zur Verfu¨gung steht, ist lt. den Experten der kleineren
Konsensgruppe allerdings durchaus damit zu rechen, dass sich GPRS weit
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verbreitet. Positiv fu¨r GPRS ist dabei MMS. MMS wird sich durch GPRS
als erste 2.5G Technologie durchsetzen.
6.3.6 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
GSM”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 3 Items ab, vgl. Anhang 6,
Seite 352. Betrachtet man die Bewertungen der Experten, die sich bezu¨glich
des Deskriptors sicher fu¨hlen, dann gelangt man zu der Erkenntnis, dass
zwar keine einhellige Auffassung zur zuku¨nftigen Entwicklung bzw. Aus-
pra¨gung des Deskriptors gegeben ist (es existieren vier Konsensgruppen),
dass aber ein großer Teil der Experten (16 Experten, davon 11 aus der
Praxis) folgende Auspra¨gung als wahrscheinlich einscha¨tzt:
GSM bleibt der Standard fu¨r das ta¨gliche Telefonieren und wird zu 2.5G
ausgebaut. Daran wird auch die Konkurrenz von WLAN und Bluetooth
nichts a¨ndern.
6.3.7 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
Smartness
Endgera¨t”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 13 Items ab, vgl. Anhang
6, Seite 352. Im Rahmen der dritten Auswertung hat sich gezeigt, dass nur
eine kleine Gruppe von Experten auszumachen ist, die als Konsensgruppe
bezeichnet werden kann. Es handelt sich um die Experten mit den zu Zwe-
cken der Anonymisierung vergebenen Teilnehmer-Nummern 2, 9, 10 und 18.
Der Verwandtschaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle er-
sichtlich:
T2 T9 T10 T18
T2 83% 83% 92%
T9 83% 92% 92%
T10 83% 92% 85%
T18 92% 92% 85%
Tabelle 6.9: Konsensgruppe
”
Smartness Endgera¨t”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 88%iger U¨bereinstimmung
der Ansichten. In die zur Diskussion gestellte Auspra¨gung des Deskriptors
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fließen die 10 Aspekte ein, bei denen die Experten der Konsensgruppe
insgesamt Konsens erreicht haben. Auf Ausfu¨hrungen zu den anderen Items
wird verzichtet.
Konsensgruppen-Auspra¨gung des Deskriptors Smartness Endge-
ra¨t:
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass es auch zuku¨nftig
keine Endgera¨te geben wird, die alle denkbaren Funktionen beherrschen.
Die Vorteile solcher Gera¨te wa¨ren im Verha¨ltnis zu den Nachteilen (z.B.
kleines Display) auch nur gering. Es ist und bleibt nicht mo¨glich, die
unterschiedlichen Vorteile verschiedener Endgera¨te zu kombinieren - ein
PDA ist z.B. zu klobig, um ein schlankes Telefon im allta¨glichen Umgang zu
ersetzen. Und Mobiltelefone mit vergro¨ßerbaren Displays werden am Markt
nicht bestehen ko¨nnen. Dies wird man genauso einsehen mu¨ssen wie die
Tatsache, dass Handys nicht fu¨r das Internet-Surfen geeignet sind.
In Zukunft werden die Menschen aus diesem Grund nicht nur ein einzi-
ges mobiles Endgera¨t besitzen, sondern verschiedene, fu¨r den jeweiligen
Einsatzzweck passende Gera¨te. Ein bedeutendes Endgera¨t wird das reine
Mobiltelefon sein, da trotz aller zuku¨nftiger Nutzungsmo¨glichkeiten viele
Nutzer nur reine Sprachdienste nutzen werden. Kombiprodukte wird es aller-
dings schon geben und bestimmte Integrationen wie z.B. eine Digitalkamera
im PDA werden sich dann ergeben, wenn das Preis-Leistungs-Verha¨ltnis gut
ist. Die Leistungsfa¨higkeit der Endgera¨te wird generell immer mehr zuneh-
men. Langfristig hat
”
thin client” wegen des steigenden Ressourcenbedarfs
vieler Anwendungen im Bereich Prozessor und Grafik auch keine Zukunft.
Die zunehmende Leistungsfa¨higkeit erlaubt es zudem, dass die Endgera¨te
dem Nutzer zuku¨nftig viele Dinge automatisch abnehmen: Sie werden z.B.
alle genormten Funknetze unterstu¨tzen und dabei selbsta¨ndig ein Maximum
an Kostenersparnis generieren.
6.3.8 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
WAP”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 5 Items ab, vgl. Anhang 6,
Seite 353. Im Rahmen der dritten Auswertung hat sich gezeigt, dass (insbe-
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sondere) 8 Experten (7 Praxis, 1 Wissenschaft) sehr weitgehende U¨berein-
stimmung hinsichtlich ihrer Auffassungen zur Auspra¨gung des Deskriptors
haben. Es handelt sich um die Experten mit den zu Zwecken der Anony-
misierung vergebenen Teilnehmer-Nummern 1, 10, 13, 18, 20, 21, 26 und
28. Der Verwandtschaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle
ersichtlich:
T1 T10 T13 T18 T20 T21 T26 T28
T1 100% 80% 100% 100% 80% 100% 100%
T10 100% 80% 100% 100% 80% 100% 100%
T13 80% 80% 80% 80% 100% 80% 80%
T18 100% 100% 80% 100% 80% 100% 100%
T20 100% 100% 80% 100% 80% 100% 100%
T21 80% 80% 100% 80% 80% 80% 80%
T26 100% 100% 80% 100% 100% 80% 100%
T28 100% 100% 80% 100% 100% 80% 100%
Tabelle 6.10: Konsensgruppe
”
WAP”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 91%iger U¨bereinstimmung
der Ansichten. In die zur Diskussion gestellte Auspra¨gung des Deskriptors
fließen die vier Aspekte ein, bei denen die Experten der Konsensgruppe
insgesamt Konsens erreicht haben. Auf Ausfu¨hrungen zu den anderen Items
wird verzichtet.
Konsensgruppen-Auspra¨gung des Deskriptors WAP:
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass WAP gescheitert ist,
weil es fu¨r den Endanwender zu teuer und zu langsam war. Die Endanwender
hatten und haben das berechtigte Gefu¨hl, dass WAP eine Technologie war
bzw. ist, die versucht, die Nutzer auszurauben.
Dies bedeutet aber nicht, dass WAP fu¨r immer gescheitert ist. WAP wird
auch zuku¨nftig eine Rolle spielen. Die na¨chste Generation wird iMode in
WAP integrieren, was Erfolg verspricht.
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Neben dieser Konsensgruppe besteht noch eine andere starke, aber kleinere
Konsensgruppe. Es handelt sich um die Teilnehmer 3, 4, 9, 11, 19 und 27.
Unter diesen Experten besteht ein Verwandtschaftsgrad von jeweils 100%,
weshalb auf die Abbildung einer Matrix verzichtet werden kann.
Die kleinere Konsensgruppe ist davon u¨berzeugt, dass die Technologie WAP
in Zukunft keine gro¨ßere Rolle mehr spielen wird. Die na¨chste Generation
der Technologie WAP wird auch nicht iMode integrieren. WAP wird in
Zukunft vielmehr nur noch als Protokoll, auf dem MMS aufsetzt, eine Rolle
spielen.
6.3.9 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
MMS”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 4 Items ab, vgl. Anhang 6,
Seite 353. Die von den Experten skizzierten Auspra¨gungen sind im Wesent-
lichen (19 Experten, davon sieben aus der Wissenschaft) Einzelmeinungen
bzw. von Unsicherheiten gepra¨gt. Eine Gruppe von sechs Experten (davon
einer aus der Wissenschaft) vertritt folgende Auffassung:
MMS wird sich durch GPRS und farbige, hochauflo¨sende Displays als
erste 2.5G Technologie durchsetzen. Der Schwerpunkt wird im Teilneh-
mer-zu-Teilnehmer-Bereich liegen, z.B. im Versenden von mit dem Han-
dy aufgenommenen Fotos. Einen neuen Nachrichtenstandard wird MMS
nicht setzen.
6.3.10 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
iMode”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 4 Items ab, vgl. Anhang 6,
Seite 354. Betrachtet man die Bewertungen der Experten, die sich bezu¨glich
des Deskriptors sicher fu¨hlen, dann gelangt man zu der Erkenntnis, dass
keine einhellige Auffassung zur zuku¨nftigen Entwicklung bzw. Auspra¨gung
des Deskriptors gegeben ist.
Es bestehen vier Konsensgruppen, die jeweils von Experten aus der Wissen-
schaft und Experten aus der Praxis vertreten werden. Eine relativ starke
Konsensgruppe, die aus sieben Experten (davon zwei aus der Wissenschaft)
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besteht, vertritt folgende Auffassung:
iMode hat zwar ein wirklich vorbildhaftes Abrechnungsverfahren, wird
aber kein fester, erfolgreicher Bestandteil des Mobile Business in Deutsch-
land. Die na¨chste Generation von WAP wird iMode integrieren.
6.3.11 Einscha¨tzungen zum Deskriptor
”
Security”
Die Auspra¨gung des Deskriptors leitet sich aus 9 Items ab, vgl. Anhang
6, Seite 354. Im Rahmen der dritten Auswertung hat sich gezeigt, dass 10
Experten (davon sechs aus der Praxis) sehr weitgehende U¨bereinstimmung
hinsichtlich ihrer Auffassungen zur Auspra¨gung des Deskriptors haben. Es
handelt sich um die Experten mit den zu Zwecken der Anonymisierung ver-
gebenen Teilnehmer-Nummern 1, 3, 6, 7, 16, 17, 21, 24, 25 und 27. Der
Verwandtschaftsgrad der Auffassungen ist in der folgenden Tabelle ersicht-
lich:
T1 T3 T6 T7 T16 T17 T21 T24 T25 T27
T1 100% 88% 100% 88% 100% 100% 75% 75% 86%
T3 100% 100% 86% 100% 100% 100% 100% 83% 100%
T6 88% 100% 88% 100% 100% 100% 89% 88% 100%
T7 100% 86% 88% 100% 100% 100% 75% 86% 100%
T16 88% 100% 100% 100% 100% 100% 88% 88% 100%
T17 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 83% 100%
T21 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 83% 100%
T24 75% 100% 89% 75% 88% 100% 100% 75% 86%
T25 75% 83% 88% 86% 88% 83% 83% 75% 100%
T27 86% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 86% 100%
Tabelle 6.11: Konsensgruppe
”
Security”
Diese Experten bilden eine Konsensgruppe mit ca. 93%iger U¨bereinstimmung
der Ansichten. In die zur Diskussion gestellte Auspra¨gung des Deskriptors
fließen die fu¨nf Aspekte ein, bei denen die Experten der Konsensgruppe
insgesamt Konsens erreicht haben. Auf Ausfu¨hrungen zu den anderen Items
wird verzichtet.
Konsensgruppen-Auspra¨gung des Deskriptors Security:
Die Experten der Konsensgruppe sind sich einig, dass zwar Mindestanfor-
derungen bzgl. Sicherheit erfu¨llt sein mu¨ssen, dass derzeitige Ma¨ngel aber
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kein wesentlicher Hemmschuh der Entwicklung des Sektors
”
Mobile” sind.
Sensibilita¨t genießt das Thema im Wesentlichen nur im Zusammenhang
mit der Entwicklung von Bezahlsystemen. Die Annahme, dass Sicher-
heitsstandards zur Zeit keine Rolle spielen, da der Markt hauptsa¨chlich
entertainment-getrieben sei, wird von den Experten der Konsensgruppe
allerdings abgelehnt.
Neben der angefu¨hrten Konsensgruppe bestehen noch zwei andere starke,
aber kleinere Konsensgruppen. Es handelt sich um die Gruppen
A) mit den Teilnehmern 9, 13, 14 und 19. Der durchschnittliche Ver-
wandtschaftsgrad dieser Konsensgruppe betra¨gt 94% und
B) mit den Teilnehmern 12, 15, 18 und 22. Der durchschnittliche Ver-
wandtschaftsgrad dieser Konsensgruppe betra¨gt 88%.
Die Verwandtschaftsgrade der Auffassungen sind in der folgenden Tabellen
ersichtlich:
T9 T13 T14 T19
T9 100% 100% 89%
T13 100% 100% 88%
T14 100% 100% 88%
T19 89% 88% 88%
Tabelle 6.12: Kleine Konsensgruppe
”
Security”, Gruppe A
T12 T15 T18 T22
T12 83% 71% 100%
T15 83% 100% 86%
T18 71% 100% 88%
T22 100% 86% 88%
Tabelle 6.13: Kleine Konsensgruppe
”
Security”, Gruppe B
Die kleineren Konsensgruppen unterscheiden sich hinsichtlich ihrer Auffas-
sungen an zwei Stellen. Die Gruppe A empfindet Ma¨ngel in der Sicherheit
derzeit als einen wesentlichen Hemmschuh der Entwicklung des Mobile
Business, wa¨hrend die Gruppe B dies (genau wie die große Konsensgruppe)
ablehnt. Die Experten der Gruppe B sind sich (anders als die Experten
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der Gruppe A und die Experten der großen Konsensgruppe - hier bestehen
jeweils auch andere Auffassungen) vo¨llig sicher, dass sich IPv6 bei der
Verschlu¨sselung von Daten als genereller Sicherheitsstandard durchsetzen
wird.
Die kleinen Konsensgruppen vertreten ansonsten keine voneinander abwei-
chenden Auffassungen. Allerdings unterscheidet sich die Auffassung der
Experten der kleinen Konsensgruppen in einigen wichtigen Punkten von der
Auffassung der großen Konsensgruppe. Der wichtigste Unterschied ist dabei,
dass die Experten der kleinen Konsensgruppen der Auffassung sind, dass
die Fragen rund um die Sicherheit zur Zeit ho¨chste Senibilita¨t genießen. Die
Experten der großen Konsensgruppe lehnen dies vo¨llig ab. Die Experten der
kleinen Gruppen sind sich zudem einiger, dass die Probleme hinsichtlich der
Sicherheit im Bereich Mobile zuku¨nftig generell die gleichen sind wie die im
PC-Bereich (Viren, Trojaner, etc.). Auch die Zukunft der Digitalen Signatur
bewerten sie eindeutig(er) positiv.
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Kapitel 7
Verwertung der gewonnenen
Erkenntnisse
Ziel der Delphi-Studie
”
Mobile Business” war es, Zukunftsszenarien zum
Mobile Business zu generieren, die eine Grundlage fu¨r Thesen zur Zukunft
der kommerziellen Nutzung mobiler Anwendungen bilden. Ausgangspunkt
der Forschung waren Forschungsfragen, deren Beantwortung vor dem Hin-
tergrund der Zukunftsszenarien erfolgt. Die Antworten bilden die konkrete
Basis der Thesen.
In diesem (letzten) Kapitel geht es zuna¨chst darum, die vielen Erkenntnisse,
die im Rahmen der Forschung gewonnen wurden, in einen gemeinsamen
Kontext zu bringen. Dieser wichtige Schritt, der in eine Reflexion der
Ergebnisse der Studie einbezogen wird und auf dem die weitere Verwertung
der Erkenntnisse aufbaut, wird im Kapitel 7.1 vollzogen. Hierbei erfolgt
auch eine Zusammenfassung der Ergebnisse der Studie und eine Beurteilung
der Sta¨rken und Probleme des sich dabei ergebenden Bildes. Im Anschluss
daran wird versucht, die Forschungsfragen zu beantworten und Thesen zur
kommerziellen Nutzung mobiler Anwendungen zu generieren. Ein kurzes
Fazit schließt die Ausfu¨hrungen ab.
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7.1 Reflexion und Zusammenfassung der Er-
gebnisse der Studie
Ein erstes wichtiges Ergebnis der Delphi-Studie
”
Mobile Business” ist,
dass praktisch jeder Experte, der an der Studie teilgenommen hat, ein
einzigartiges Zukunftsszenario beschreibt. Gleichzeitig wird aber auch
deutlich, dass die Experten die gleichen Variablen (Einflussfaktoren, De-
skriptoren, Sto¨rgro¨ßen) bei der Beschreibung der Zukunft verwenden und
lediglich hinsichtlich der Auspra¨gung der Variablen mehr oder weniger große
Unterschiede aufweisen.
Eine Reflexion dieser Begebenheit fu¨hrt zu verschiedenen Schlussfolge-
rungen, die sich gegenseitig nicht ausschließen. Einerseits kann man den
Schluss ziehen, dass die Zukunft des Mobile Business auf verschiedenste
Arten gedacht werden kann. Dies ist nicht von der Hand zu weisen und
ein grundsa¨tzlicher Aspekt praktisch jeder Zukunftsforschung. Vor dem
Hintergrund grundsa¨tzlicher Erwa¨gungen - und gestu¨tzt durch einige
Anmerkungen der teilnehmenden Experten - erscheint allerdings auch die
Annahme berechtigt, dass die Materie Mobile Business so viele im Einzelnen
bereits komplexe Aspekte aufweist, dass ein
”
Universal-Experte” nicht oder
kaum zu finden sein du¨rfte. Die Experten, die sich bzgl. eines Aspekts
sicher fu¨hlen, haben mit hoher Wahrscheinlichkeit fu¨r eine Vollsta¨ndigkeit
hinsichtlich der diskutierten Variablen gesorgt. Die Experten, die diesen
Aspekt
”
mit” diskutiert haben, vertreten dabei allerdings unter Umsta¨nden
im Verha¨ltnis eher weniger reflektierte bzw. weniger fundierte Auffassungen.
Jeder Experte du¨rfte angesichts der Breite der Diskussion beide Rollen im
Rahmen der Studie angenommen haben. Weniger reflektierte Auffassungen
sollten im Rahmen einer Diskussion, wenn sie sachlich gefu¨hrt wird (was im
vorliegenden Fall durch die Struktur der Erhebung sichergestellt ist), auch
geringeren Zuspruch erfahren. Dies bedeutet, dass die jeweils einzigartigen
Zukunftsszenarien hinsichtlich ihrer Bedeutung hinter den Konsensgruppen-
szenarien, d.h. von vielen, regelma¨ßig aber nicht allen Experten im Konsens
vertretenen Auffassungen, zuru¨ckstehen.
Mo¨glich erscheint allerdings auch, dass zumindest ein gewisser Teil der He-
terogenita¨t der Ergebnisse auf Defizite im vor der Durchfu¨hrung der Studie
praktizierten Gedankenaustausch der Experten zuru¨ckzufu¨hren ist. Sollte
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dies der Fall sein, ha¨tte die Studie praktisch als Nebeneffekt einen wichtigen
Beitrag geleistet. Weitergehende Diskussionen, Studien und Forschungen
wa¨ren somit auf jeden Fall nicht nur vor dem Hintergrund wissenschaftlicher
Neugierde zu begru¨ßen, sondern ha¨tten auch fu¨r Entscheidungstra¨ger z.B.
in der Wirtschaft den Vorteil, dass sie bzw. die Experten, auf die zur
Fundierung von Entscheidungen zuru¨ckgegriffen wird, einen reflektierten
Wissensstand einbringen ko¨nnen.
Eine grundsa¨tzliche Betrachtung der Ergebnisse der Forschung zeigt, dass
einerseits der Gesamteindruck der Ergebnisse verwischt, wenn einzelne
Aspekte des Mobile Business genau betrachtet werden, und dass anderer-
seits bei einer Betrachtung des Gesamtbildes einzelne Aspekte teilweise bis
zur Unkenntlichkeit in den Hintergrund treten. Konsequenterweise erscheint
der Konsens, der sich unter allen Experten ergibt, die an der Studie teilge-
nommen haben, schwach und diffus. Erst der Versuch einer gleichzeitigen
aber dennoch separaten Fokussierung auf wesentliche Bestimmungsgro¨ßen
des Mobile Business fu¨hrt zu einem aussagekra¨ftigen Bild der Zukunft.
Verschiedene, im Einzelnen jeweils in sich konsistente Konsensgruppen-
szenarien bzw. -auspra¨gungen zu Einflussfaktoren bzw. Deskriptoren, stehen
dabei bzgl. bestimmter Aspekte zuna¨chst in einem gewissen Widerspruch
zueinander. Wa¨hrend z.B. die sta¨rkste Konsensgruppe zu marktbeherr-
schenden Kra¨ften davon ausgeht, dass die Telekommunikationsunternehmen
auch zuku¨nftig den Markt beherrschen, sieht die sta¨rkste Konsensgruppe
zum Deskriptor WLAN die Macht der Telekommunikationsunternehmen
wegen WLAN zuku¨nftig schwinden. Ein anderes Beispiel ist die im Rahmen
nationaler Besonderheiten stark vertretene Auffassung, dass das Verlangen
nach
”
1000%iger” Sicherheit typisch fu¨r den deutschen Markt ist. Bei einer
Betrachtung des Deskriptors
”
Security” des Einflussfaktors Technologie wird
als wahrscheinlichste Variante angegeben, dass Sicherheit zwar wichtig, aber
auch kein Hemmschuh ist. Entwirft man ein Gesamtbild der Zukunft, darf
man nur eines dieser Bilder einbauen oder muss eine Art geistige Bru¨cke
finden, damit das entworfene Zukunftsbild insgesamt in sich konsistent ist.
Im Folgenden wird versucht, die zuku¨nftige Entwicklung und den Einfluss der
einzelnen Einflussfaktoren auf die Zukunft des Mobile Business zuna¨chst zwar
separat, aber dennoch unter dem Postulat der Konsistenz mit den jeweils an-
deren Einflussfaktoren pra¨gnant darzustellen und mo¨glichst zu visualisieren.
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Einflussfaktor Technologien
Die folgende Abbildung 7.1 visualisiert die zuku¨nftigen Entwicklungen
im Bereich der U¨bertragungstechnologien, die im Rahmen der Studie der
bedeutendste Aspekt der Diskussionen im Zusammenhang
”
Technologien”
waren. Die Abbildung zeigt, dass GPRS noch fu¨r eine gewisse Zeit die
einzige fortgeschrittene U¨bertragungstechnologie ist, die einen positiven
Beitrag zur Entwicklung des Mobile Business erbringt. UMTS behindert
die Entwicklung hingegen, bis die sehr hohen Kosten (Lizenzen und
Netzausbau) in gewissem Sinne vom Markt
”
vergessen” sind. Dann wird
UMTS zwar mit der Zeit bedeutender als GPRS, wegen der deutlicheren
Entwicklung von WLAN aber auch nicht zum Zugpferd. Die Abbildung
zeigt ferner das Potenzial einer Migration der dargestellten Technolo-
gien. Dies wird einerseits erst ermo¨glicht, wenn das Know-How hierfu¨r
vorliegt (weshalb die Linie plo¨tzlich einsetzt), andererseits muss UMTS
auch hier wohl erst den Makel
”
teuer und unno¨tig” ablegen, bevor eine
Migration tatsa¨chlich in Erwa¨gung gezogen wird. Deutlich wird, dass wegen
UMTS derzeit von den Technologien ein insgesamt negativer Einfluss auf
das Mobile Business einwirkt. Dies sollte sich in den na¨chsten Jahren a¨ndern.
Zeit
Positiver Einfluss
Negativer Einfluss
2002/
2003
2007/
2009
UMTS
GPRS
WLAN
Potenzial
einer
Migration
Abbildung 7.1: Visualisierung der Zukunft:
”
U¨bertragungstechnologien”
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Der Makel von UMTS zeigt sich auch bei der Betrachtung des Einflussfaktors
”
Nationale Besonderheiten” auf Seite 268. Das Gesamtbild weist an dieser
Stelle die notwendige Konsistenz auf.
Einflussfaktor Nutzer-/Kundenstruktur
Die Abbildung 7.2 zeigt, dass die Nutzer- bzw. Kundenstruktur in der na¨chs-
ten Zukunft praktisch ausschließlich von Jugendlichen und Gescha¨ftsleuten
gepra¨gt ist. Insbesondere Jugendliche sind derzeit potenzielle Umsatzbrin-
ger - auch weil sie sich damit von den Erwachsenen abgrenzen ko¨nnen. Mit
der Entwicklung diverser Businessanwendungen werden die Gescha¨ftskun-
den aber mit der Zeit hinsichtlich des Umsatzes die wesentlich bedeutendere
Anwendergruppe, wa¨hrend die Jugendlichen mit einer zunehmenden Verbrei-
tung verschiedenster Anwendungen in der Masse der Bevo¨lkerung eher das
Interesse an einer intensiven Nutzung verlieren du¨rften.
100%
Nutzergruppenanteil
2002/2003 2007/2009
Zeit
Gescha¨ftsleute
Jugendliche
Sonstige
Personen
: Einscha¨tzung des ”Umsatzes pro Nutzer” in der Nutzergruppeim Verha¨ltnis zum Durchschnitt aller Nutzer.
Abbildung 7.2: Visualisierung der Zukunft:
”
Nutzergruppenanteil”
Die Abbildung zeigt die prozentuale Verteilung der Nutzergruppen im Zeit-
verlauf. Ausgangspunkt des Szenarios ist ein Erfolg des Mobile Business,
da nur dann eine Verbreitung in der Masse angenommen werden kann. Die
Verbreitung in der Masse ist konsistent mit einer langsamen Abnahme der
Aversion gegen mobile Technologien, die im Rahmen der Betrachtung des
Einflussfaktors
”
Nationale Besonderheiten” skizziert wird.
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Einflussfaktor Anwendungen
Geeignete Abrechnungsmodelle wurden im Rahmen der Studie als unmittel-
barster und entscheidendster Faktor fu¨r den Erfolg und die Existenz mobiler
Anwendungen außerhalb des Intra-Business-Bereichs ermittelt. Die Existenz
oder Nicht-Existenz geeigneter Abrechnungsmodelle resultiert daher in einem
wesentlichen, wenn nicht gar entscheidenden Einfluss auf das Mobile Busi-
ness. Wie stark positiv bzw. negativ der Einfluss mobiler Anwendungen auf
das Mobile Business ist, ha¨ngt aber - wie die Abbildung 7.3 zeigt, (danach)
auch noch von weiteren wichtigen Parametern ab.
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Abbildung 7.3: Visualisierung der Zukunft:
”
Anwendungen”
Einflussfaktor Abrechnungsmodelle
Die Abrechnungsmodelle, die als eine herausragende Wirkgro¨ße im Rahmen
der Analyse des Einflussfaktors
”
Anwendungen” identifiziert wurden, sind
hinsichtlich ihres Einflusses im Wesentlichen von drei Faktoren abha¨ngig. An
erster Stelle stehen die Netzbetreiber, die - wie sich im Rahmen der Analyse
des Einflussfaktors
”
Gescha¨ftsmodelle” konsequent auch zeigt - eine maß-
gebliche Rolle bei Entscheidungen einnehmen. Die Experten der Studie ver-
treten mehrheitlich die Auffassung, dass die Netzbetreiber einen positiven
Einfluss auf die Entwicklung des Mobile Business ausu¨ben ko¨nnten, wenn
sie sich fu¨r eine Flat-Fee-Abrechnung entscheiden ko¨nnten und dies ggf. mit
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Abo-Modellen und Revenue-Sharing kombinieren wu¨rden. Jedes Erfolg ver-
sprechende Abrechnungsmodell ha¨ngt wegen der zumindest urspru¨nglich bei
den Netzbetreibern angesiedelten Kunden- und Zahlungsbeziehung offenbar
unmittelbar von deren Akzeptanz des Modells ab. Ein wichtiger Faktor fu¨r
den Erfolg der durch die Netzbetreiber selektierten Modelle am Markt ist,
dass das Modell fu¨r den Nutzer so einfach (Keep-it-simple-and-stupid) und
bequem wie mo¨glich ist.
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Abbildung 7.4: Visualisierung der Zukunft:
”
Abrechnungsmodelle”
Einflussfaktor Gescha¨ftsmodelle
Eine Betrachtung der Gescha¨ftsmodelle zeigt, dass sich diverse Erkenntnis-
se anderer Einflussfaktoren in diesem Einflussfaktor widerspiegeln. Derzeit
sind praktisch ausschließlich die Gescha¨ftsmodelle
”
Netzbetreiber” und
”
In-
frastrukturhersteller” von besonderer wirtschaftlicher Bedeutung. Dies resul-
tiert aus einem funktionierenden Mobiltelefonie-Markt in Deutschland, der
fu¨r hohe Umsa¨tze im Bereich der Telefonie und gutem Absatz mobiler End-
gera¨te (im Wesentlichen Mobiltelefone) sorgt. Da ein relevantes Gescha¨ft mit
mobilen Anwendungen derzeit noch nicht gegeben ist, sind andere Gescha¨fts-
modelle von stark untergeordneter Bedeutung. Im Wesentlichen wird sich
hieran auch in den na¨chsten fu¨nf bis sieben Jahren nichts a¨ndern: Netz-
betreiber und Infrastrukturhersteller sind und bleiben die bedeutendsten
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Gescha¨ftsmodelle (wegen WLAN geht die Bedeutung der klassischen Netz-
betreiber - und die sind in der Abbildung gemeint - allerdings kontinuierlich
zuru¨ck. Hier besteht Konsistenz mit der Einscha¨tzung zum Einflussfaktor
”
Technologien”). Andere Gescha¨ftsmodelle werden allerdings mit zunehmen-
dem Erfolg mobiler Anwendungen (sofern dieser eintritt) u¨ber die Jahre eine
gewisse Bedeutung erreichen. In dieser Zeit nimmt die Chance, ein Start-up
zum Erfolg zu fu¨hren, nicht nur ab: Start-ups haben mit ansteigender Reife
des Marktes auch immer weniger Chancen, ein Gescha¨ftsmodell mit besonde-
rer wirtschaftlicher Bedeutung zu etablieren. Dadurch, dass mobile Anwen-
dungen im Rahmen verschiedener Produktentwicklungen umgehend Beru¨ck-
sichtigung finden werden, erscheint das Gescha¨ftsmodell
”
IT-Integratoren”
letztlich als das Erfolg versprechendste unter den sonstigen Gescha¨ftsmo-
dellen. Content-Provider werden ein bestimmtes Level erreichen, das ausrei-
chende Mo¨glichkeiten fu¨r eine Gescha¨ftsta¨tigkeit in diesem Bereich anbietet.
Payment-Solutions-Anbieter mu¨ssen, wie im Rahmen der Analyse der Ab-
rechnungsmodelle gezeigt wurde, auf die Entscheidungen der Netzbetreiber
bzgl. der Akzeptanz verschiedener Modelle warten. Application-Entwickler
werden bleibende Schwierigkeiten haben, wirtschaflich erfolgreich am Markt
zu operieren.
Zeit
Wirtschaftliche
Bedeutung des
Gescha¨ftsmodells
2002/2003 2007/2009
Startup-Grenze
Netzbetreiber
Infrastrukturhersteller
Payment-Solution-Anbieter
IT-Integratoren
Content-Provider
Application-Entwickler
Abbildung 7.5: Visualisierung der Zukunft:
”
Gescha¨ftsmodelle”
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Einflussfaktor marktbeherrschende Kra¨fte
Bedeutende Vera¨nderungen in der Machtbalance am Markt sind fu¨r die
Zukunft wohl nicht zu erwarten. Die Abbildung 7.5 zu den Gescha¨ftsmo-
dellen zeigt in Verbindung mit dem Wissen, dass bei Netzbetreibern und
Infrastrukturherstellern bereits klar abgegrenzte Oligopole vorhanden sind,
welche Kra¨fte zuku¨nftig von Bedeutung sein werden. Fu¨r andere Player
ergibt sich allerdings die Mo¨glichkeit, Bedeutung durch Kooperationen mit
Netzbetreibern und/oder Infrastrukturherstellern zu erlangen. An solchen
Kooperationen sollten bzw. werden Netzbetreiber und Infrastrukturherstel-
ler auch interessiert sein, da sich zunehmend zeigen wird, dass einerseits
der Erfolg des Mobile Business insgesamt gro¨ßer einzuscha¨tzen ist, wenn
unterschiedliche Player der Wertscho¨pfungskette gemeinsam den Markt
bearbeiten und andererseits die Position innerhalb des Oligopols durch
Kooperationen mit anderen Teilen der Wertscho¨pfungskette beeinflussbar
ist.
Einflussfaktor nationale Besonderheiten
Es ist ein langer Weg, bis die nationalen Besonderheiten in Deutschland kei-
nen insgesamt negativen Einfluss auf das Mobile Business haben. Die Abbil-
dung 7.6 zeigt eindeutig, warum Mobile Business sich so zo¨gerlich entwickelt
und Investoren derzeit nur wenig Freude bereitet. Andere Einflussfaktoren
ko¨nnen das U¨bergewicht negativer Faktoren im Kontext nationaler Beson-
derheiten derzeit nicht ausgleichen. Aus diesem Grund sollte auf Vergleiche
mit anderen La¨ndern (insbesondere Japan) bei Prognosen eher verzichtet
werden. Eventuell ist (wie die Einscha¨tzung zu den Technologien zeigt) die
Prognose des negativen Einflusses von
”
Lizenzen & Netzausbau (Kosten)”
zwar ein wenig zu negativ gescha¨tzt, dafu¨r ko¨nnte allerdings im Gegenzug
der Einfluss von
”
Bu¨rokratie & Eingriffe in den Markt” sogar noch zu positiv
eingescha¨tzt sein. Insgesamt sollte sich der Einfluss nationaler Besonderheiten
auf das Mobile Business im Prognosezeitraum aber insgesamt recht positiv
entwickeln, so dass die hemmende Wirkung bis 2007/2009 vo¨llig abgebaut
sein du¨rfte.
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Zeit
Positiver Einfluss
Negativer Einfluss
2002/
2003
2007/
2009
Gro¨ße des Marktes
Technologieaversion
Security
Bu¨rokratie & Eingriffe in Markt
Lizenzen & Netzausbau
(Kosten)
Summe der Einflu¨sse
Abbildung 7.6: Visualisierung der Zukunft:
”
Nationale Besonderheiten”
Sta¨rken und Probleme hinsichtlich des dargestellten Zukunftsbildes
Die Sta¨rke des dargestellten Zukunftsbildes ist eindeutig seine Konsistenz
hinsichtlich aller wesentlichen Paramenter des Mobile Business. Es zeigt sich
ein plausibles Bild der Zukunft mit vielen konsistenten Zusammenha¨ngen. In
diesem Sinne bietet das Zukunftsbild auch eine gute Ausgangsbasis fu¨r An-
worten auf gestellte Fragen, fu¨r Thesen und Entscheidungen. Problematisch
erscheinen allerdings einzelne, durchaus im Rahmen der Studie stark pro-
pagierte Gegenmeinungen, die das Gesamtbild zuna¨chst an einigen Stellen -
dadurch aber letztlich auch insgesamt - ins Wanken geraten lassen ko¨nnen.
Das dargestellte Zukunftsbild verwischt zugunsten der Konsistenz einige
dieser Probleme und verfu¨hrt dadurch evtl. einige Betrachter (ggf. bedingt
durch deren gedanklichen Kontext, z.B. eine berufliche Bescha¨ftigung mit
dem Mobile Business), ohne weiteres eine erfolgreiche Zukunft des Mobile
Business aus den angebotenen Darstellungen abzuleiten. Insbesondere die
Abbildung 7.2 zur Zukunft der Nutzer-/Kundengruppen verleitet durch die
Angabe, dass zuku¨nftig
”
alle” mobile Anwendungen nutzen werden, zu einer
vorschnellen (Selbst-)Beantwortung entscheidender Fragen (vgl. z.B. die
Ausfu¨hrungen zu den Abrechnungsmodellen) mit
”
Ja”. Die Fragen werden
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aber vielmehr durch den Markt beantwortet werden und eine Beantwortung
einzelner dieser Fragen mit
”
Nein” kann bereits fatale Folgen fu¨r die Zukunft
des Mobile Business haben.
Bei einer Beobachtung der einzelnen Parameter muss auch beachtet werden,
dass viele Parameter des Mobile Business in einem wechselseitigen Verha¨ltnis
zueinander stehen. Sto¨rungen ko¨nnen an vielen Stellen auftreten, sich auf
verschiedenste Arten auf ganz andere Parameter auswirken und dadurch die
Gesamtentwicklung nachhaltig beeinflussen.
7.2 Antworten auf gestellte Fragen
Folgende Fragestellungen (vgl. Kapitel 1.2, Seite 14) waren der Ausgangs-
punkt der durchgefu¨hrten Forschung:
1. Was muss innerhalb der festgelegten Periode passieren, damit mobile
Anwendungen kommerziell erfolgreich sein ko¨nnen?
2. Wie wird die Entwicklung in technischer und wirtschaftlicher Hinsicht
voraussichtlich verlaufen?
3. Welche Faktoren werden die Entwicklung und Nutzung mobiler An-
wendungen beeinflussen?
Die Beantwortung der Fragen erfolgt vor dem Hintergrund der Darstellungen
in Kapitel 7.1. Zu den Problemen, die sich bei der Beantwortung vor diesem
Hintergrund ergeben ko¨nnen, sei auf die Ausfu¨hrungen am Ende des Kapitels
7.1 verwiesen.
Zu 1)
Im Rahmen der Delphi-Studie
”
Mobile Business” hat sich gezeigt, dass we-
niger einzelne Aspekte, sondern dass vielmehr das Zusammenspiel vieler ver-
schiedener Variablen die Zukunft des Mobile Business beeinflusst. Eine se-
parate Betrachtung einzelner Aspekte erscheint vor dem Hintergrund dieser
Erkenntnis nicht sachgerecht. Hieraus folgt, dass im Folgenden keine Aussage
im Sinne von
”
passiert xyz, dann ko¨nnen mobile Anwendungen kommerziell
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erfolgreich sein” getroffen werden soll. Die Experten, die an der Studie teilge-
nommen haben, haben (unter anderem) folgende Variablen identifiziert, die
im Zusammenspiel fu¨r den kommerziellen Erfolg mobiler Anwendungen von
Bedeutung sind:
• Es mu¨ssen rasch geeignete (d.h. komfortable, einfache und sichere) Ab-
rechnungssysteme entwickelt und von den Netzbetreibern akzeptiert
werden.
• UMTS: Die angefallenen Kosten mu¨ssen
”
vergessen” werden. Der Ver-
such, die Kosten u¨ber erho¨hte Preise
”
reinzuholen”, wu¨rgt eine mo¨gli-
che positive Entwicklung von Anfang an ab.
• Bei den U¨bertragungstechnologien sollte eine Migration (UMTS,
WLAN und GPRS) angestrebt werden.
• Es mu¨ssen Anwendungen entwickelt werden, die nicht nur Jugendliche
und Gescha¨ftsleute ansprechen.
• Die Anwendungen, die angeboten werden, du¨rfen die Nutzer nicht noch
einmal durch mangelhafte Bedienbarkeit und hohe Kosten (diese Kom-
bination lag/liegt bei WAP vor) abschrecken.
• Einzelne mobile Services mu¨ssen zu einem umfassenden Angebot inte-
griert werden.
• LBS sollten realisiert werden - allerdings ohne die Funktion
”
Tracking
der Nutzer”.
• Die Player der Wertscho¨pfungskette mu¨ssen vertikal kooperieren, um
das Markt-Potenzial besser zu nutzen.
• Bu¨rokratie und Staatseingriffe du¨rfen nicht zunehmen.
Es hat sich im Rahmen der Studie ferner gezeigt, dass Gesundheitsgefah-
ren durch Strahlung von Endgera¨ten oder Basisstationen im Falle eines
Nachweises eventuell zu Problemen fu¨r eine kommerzielle Nutzung mobiler
Anwendungen fu¨hren ko¨nnen. Einige Experten bezweifeln allerdings eine
nachhaltige Scha¨digung des Gescha¨ftsfeldes, und zwar auch im Falle eines
eindeutigen Nachweises.
Zu 2)
Im Rahmen der Delphi-Studie
”
Mobile Business” wurden von Seiten der
teilnehmenden Experten viele Aussagen gemacht, wie die Entwicklung im
technischen und wirtschaftlichen Sinne verlaufen wird. Oftmals wurden
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allerdings auch nur die Parameter aufgezeigt - ohne die konkrete Aus-
pra¨gung der Parameter zu benennen. Letztlich wird bei einer Betrachtung
des Datenmaterials aber (unter anderem) Folgendes deutlich:
Die Entwicklung in technischer Hinsicht:
• Die Experten erwarten mehrheitlich eine positive Entwicklung fu¨r
GPRS, UMTS und vor allem WLAN. Eine Migration dieser Technolo-
gien halten sie angesichts des besonderen sich hierbei ergebenden Po-
tenzials fu¨r wahrscheinlich.
• Bluetooth wird Infrarot u¨berflu¨geln und eine wichtige Unterstu¨tzungs-
technologie im Bereich der Interfaces.
• Smartphones die
”
alles” ko¨nnen, werden mehrheitlich nicht erwartet.
Diese scheitern unter anderem auch an menschlichen Limitationen (not-
wendige Bildschirm- und Tastengro¨ße) in Verbindung mit den verschie-
densten Anspru¨chen an mobile Endgera¨te in unterschiedlichen Situatio-
nen. Dies wird aber nicht als Belastung fu¨r die zuku¨nftige Entwicklung
gesehen. Ein konstantes Anwachsen der Leistungsfa¨higkeit (Rechenleis-
tungen, Speicherleistung) wird indes schon erwartet, was auch vor dem
Hintergrund einer stetigen Entwicklung in diesem Bereich realistisch
erscheint.
• Welche Protokolle sich am Markt durchsetzen werden, erscheint zwar
unklar, WAP wird aber in der derzeit vorliegenden Form wohl nicht
wieder auferstehen. iMode wird sich ebenfalls nicht durchsetzen,
eventuell aber integriert werden.
Die Entwicklung in wirtschaftlicher Hinsicht:
• Sollten verschiedene Variablen eine positive Entwicklung des Mobile
Business erlauben, werden die bisherigen Nutzergruppen
”
Gescha¨fts-
leute” und
”
Jugendliche” zuku¨nftig in den Hintergrund treten: Das
Hauptgescha¨ft wird mit dem Bevo¨lkerungsdurchschnitt gemacht wer-
den. Die Gescha¨ftsleute werden in Zukunft aber die interessanteste Ein-
zelgruppe sein. Jugendliche werden mit dem Einstieg der
”
Masse” eher
das Interesse verlieren und nur noch eine Nutzergruppe von vielen sein
(Damit soll nicht zum Ausdruck gebracht werden, dass Jugendliche als
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Nutzergruppe vo¨llig uninteressant werden. Es soll vielmehr zum Aus-
druck gebracht werden, dass ein Fokus auf Jugendliche dann keinen
Zugang mehr zu einem relativ hohen Marktanteil bzgl. Nutzerzahl oder
Umsatz bietet).
• Auf Seiten der Unternehmen bleiben die Netzbetreiber und die
Infrastrukturanbieter die entscheidenden Gro¨ßen am Markt. Andere
Unternehmen werden sich zwar etablieren ko¨nnen, aber deren Bedeu-
tung nicht erreichen. Zur wirtschaftlichen Bedeutung der einzelnen
Gescha¨ftsmodelle wird auf die Abbildung 7.5 (Seite 266) und die
entsprechenden Ausfu¨hrungen zur Abbildung verwiesen.
Zu 3)
Im Rahmen der Delphi-Studie
”
Mobile Busniess” wurden durch die Experten
verschiedene Einflussfaktoren, Deskriptoren und Sto¨rgro¨ßen identifiziert.
Die Ausfu¨hrungen in Kapitel 7.1 geben einen U¨berblick zu den wichtigsten
dieser im Rahmen der Studie identifizierten Faktoren, die die Entwicklung
und Nutzung mobiler Anwendungen beeinflussen.
7.3 Thesen zur kommerziellen Nutzung mo-
biler Anwendungen
Folgende Thesen zur kommerziellen Nutzung mobiler Anwendungen werden
vor dem Hintergrund der gesammelten Erkenntnisse aufgestellt:
1. Eine kommerzielle Nutzung mobiler Anwendungen wird in den na¨chs-
ten Jahren zunehmend mo¨glich sein, wenn sich die Marktteilnehmer
rational verhalten und in der Lage sind, verschiedene Entscheidungen
schnell und richtig im Sinne der dargestellten Forschungsergebnisse zu
treffen.
2. Eine positive Rendite auf Investitionen in bestimmten Technologien
(UMTS, evtl. bestimmte 2.5G Technologien) erscheint eher unwahr-
scheinlich, wenn man beru¨cksichtigt, dass
”
normale Telefonumsa¨tze”
auch mit 2G Ertra¨ge bringen. Diejenigen, die investiert haben, mu¨ssen
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die Schulden aus diesen Investitionen und die Gedanken an die In-
vestition so schnell wie mo¨glich loswerden, um genauso frei denken und
handeln zu ko¨nnen wie die anderen Marktteilnehmer. Die Netzbetreiber
sollten eher nicht versuchen, die Investitionen durch eine entsprechen-
de Bepreisung zu
”
rechtfertigen”, da diese Strategie den Erfolg mobiler
Anwendungen verzo¨gert und damit letztlich auch fu¨r die Netzbetreiber
kontraproduktiv ist. Der Markt muss den Preis bestimmen - nicht die
entstandenen Kosten.
3. Mobile Anwendungen werden im Leben der Masse einen Platz finden,
wenn die Probleme bzgl. der Abrechnung der Leistung gelo¨st werden.
Geeignete Abrechnungsmodelle sind der Schlu¨ssel zu einem breiten
Markt.
4.
”
Killerapplikationen” wird es vermutlich nicht geben, eher schon eine
Vielzahl von verschiedensten (einfachen) Anwendungen, die das Leben
der Menschen bereichern.
5. Die verschiedenen Technologien, insbesondere UMTS, GPRS und
WLAN mu¨ssen zusammenwirken, um mobilen Anwendungen eine ge-
eignete, Erfolg versprechende Ausgangsbasis zu bieten. Im eigenen Sinn
mu¨ssen alle Technologieanbieter an einer Migration arbeiten.
6. Die Marktteilnehmer sollten sich jeweils passende Kooperationspartner
suchen und eher nicht versuchen, dem Endkunden allein gegenu¨berzu-
treten. Netzbetreiber haben eine wichtige Rolle, die aber nicht umfas-
send sein sollte.
7. Ein Transfer erfolgreicher Gescha¨ftsmodelle, Technologien, etc. aus an-
deren La¨ndern ist wegen bestimmter Spezifika des deutschen Marktes
nicht ohne weiteres empfehlenswert. Andere Ma¨rkte wie z.B. Japan sind
und bleiben kein Indikator fu¨r die Entwicklung am deutschen Markt.
8. Eine dauerhafte, vielseitige Diskussion der Materie
”
Mobile” unter
Experten kann das Wissen vertiefen und somit ein eigensta¨ndiger
Erfolgsfaktor sein.
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7.4 Fazit
Obwohl die Studie in einer Zeit der absoluten Resignation des Kaptialmark-
tes hinsichtlich des Mobile Business stattgefunden hat und es wa¨hrend der
Durchfu¨hrung der Studie fast ausschließlich Negativschlagzeiten gegeben
hat, zeigte sich dennoch eine positive Grundstimmung unter den Experten.
Diese Grundstimmung hat die These zugelassen, dass mobile Anwendungen
zuku¨nftig kommerziell erfolgreich angeboten, d.h. durch den Anbieter
kommerziell erfolgreich fu¨r die Zwecke der Gewinnerzielung genutzt werden
ko¨nnen. Dies erscheint einerseits zuna¨chst u¨berraschend, andererseits
zeigt sich eben, dass kurzfristige Entwicklungen am Kapitalmarkt und
Fehlschla¨ge in der Anfangsphase eine Technologie und ihrer Nutzung eine
Expertenmeinung nicht (vollsta¨ndig) u¨berlagern ko¨nnen. Letztlich sind die
gewonnenen Erkenntnisse vor dem Hintergrund einer negativen allgemeinen
Stimmung sogar besonders wertvoll, kann doch nicht behauptet werden,
dass tra¨umerische Euphorie die Aussagen beeinflusst ha¨tte.
Die Zeit tra¨umerischer Vorstellungen einzelner Visiona¨re ist indes wohl auch
endgu¨ltig vorbei: Die Materie
”
Mobile” ist zu komplex, um Entscheidungen
von unreflektierten Visionen abha¨ngig zu machen. Wichtige Entscheidungen
mu¨ssen auf konsistente Zukunftsbilder aufbauen. Ob die Zusammenfu¨hrung
von Expertenwissen mit der Delphi-Technik Vorteile hinsichtlich der Treffsi-
cherheit der Vorhersagen gebracht hat, muss allerdings die Zukunft zeigen.
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Hinweis zu Anhang 1:
Die folgende Darstellung vermittelt Inhalt, Aufbau und einen Ein-
druck des Layouts des Fragebogens entsprechend dem Original.
Das Original des Fragebogens ist in Microsoft-Word (Version 6.0)
verfasst, Schrifttyp Verdana, Schriftgro¨ße 10. Auf der ersten Seite
des Originals ist rechts oben das Logo des Lehrstuhls Wirtschafts-
informatik III, Universita¨t Regensburg (Prof. Dr. Franz Lehner),
wiedergegeben. Den Teilnehmern der Studie wurde der Fragebogen
per Email als MS-Word-Dokument zur Verfu¨gung gestellt. Das kon-
krete Layout des Fragebogens ha¨ngt von den Systemvoraussetzungen
des Computers ab, auf dem das MS-Word-Dokument aufgerufen wird.
Die Fragebogen stehen in der urspru¨nglichen Ansicht unter
http://www.jkuhn.de/delphistudie/ zum Download zur Verfu¨gung.
Delphi-Studie
”
Mobile Business”
Durchgefu¨hrt vom Lehrstuhl Wirtschaftsinformatik III der Uni-
versita¨t Regensburg.
Vielen Dank, dass Sie an der Studie teilnehmen. Im Rahmen der Studie soll
- insbesondere vor dem Hintergrund der aktuellen Situation - die weitere
Entwicklung des ”Mobile Business”fu¨r den deutschsprachigen Raum in den
na¨chsten 5 bis 7 Jahren analysiert werden. Die Ergebnisse werden Ihnen
nach Abschluss der Studie in Form eines Berichts zur Verfu¨gung gestellt.
Das Ziel der Studie ist die Gewinnung von Erkenntnissen,
• was innerhalb dieser Periode passieren muss, damit mobile Anwendun-
gen kommerziell erfolgreich sein ko¨nnen,
• wie die Entwicklung in technischer und wirtschaftlicher Hinsicht vor-
aussichtlich verlaufen wird und
• welche Faktoren die Entwicklung und Nutzung mobiler Anwendung
beeinflussen werden.
Die Studie deckt folgende Themenfelder ab:
1. Welche Technologien werden sich durchsetzen?
2. Wie wird die Nutzer- / Kundenstruktur aussehen?
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3. Welche Anwendungen und welche Abrechnungsmodelle werden Nutzern
und Kunden zur Verfu¨gung stehen?
4. Welche Gescha¨ftsmodelle werden dominieren?
5. Wer werden die marktbeherrschenden Kra¨fte sein (Unternehmen, Alli-
anzen, etc.)?
6. Welche nationalen Besonderheiten werden die Entwicklung und den
Erfolg von mobilen Anwendungen beeinflussen?
7. Sonstiges (z.B. hemmende bzw. fo¨rdernde Faktoren fu¨r die Entwick-
lung)
Einige wichtige Informationen:
• Die Auswertung und Verarbeitung der Daten geschieht in anonymisier-
ter Form.
• Die erste Runde ist, da Sie um die Formulierung Ihrer Meinungen und
Einscha¨tzungen gebeten werden, am schreibintensivsten. Die weiteren
Runden haben weitgehend
”
multiple-choice”-Charakter.
• Bitte bearbeiten Sie die Themenfelder selbst. Es ist sehr wichtig, dass
Ihr Fachwissen in die Studie einfließt.
• Zeitlicher Ablauf der Studie
1. Befragungsrunde: ab 18. Juli 2002 bis 9. August 2002
2. Befragungsrunde: ab 30. August 2002 bis 16. September 2002
3. Befragungsrunde: ab 7. Oktober 2002 bis 23. Oktober 2002
Am 9. Dezember 2002 mo¨chten wir allen Teilnehmern im Rahmen eines
Workshops die abschließenden Ergebnisse pra¨sentieren.
• Weitere Informationen finden Sie unter www-wi.uni-regensburg.de
(
”
Delphi” anklicken).
Bitte benutzen Sie dieses Word-Dokument, um Ihre Meinungen bzw. Ein-
scha¨tzungen zu den aufgefu¨hrten Themenfeldern festzuhalten. Die kurzen
Hinweise in den eckigen Klammern sollen helfen, Missversta¨ndnisse zu
vermeiden. Bitte nehmen Sie eindeutig Stellung und machen Sie pra¨gnante
Aussagen!
Wir bitten um Ru¨cklauf per Email bis zum 9. August 2002. Fu¨r
Ru¨ckfragen stehen wir Ihnen selbstversta¨ndlich jederzeit gerne zur
Verfu¨gung!
Kontakt: juergen.kuhn@wiwi.uni-regensburg.de
franz.lehner@wiwi.uni-regensburg.de
Ru¨cklauf bitte per Email an Ju¨rgen Kuhn. Vielen Dank.
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1. Welche Technologien werden sich durchsetzen?
[Dieser Punkt zielt auf die Entwicklung bei o¨ffentlichen Funknetzen, die
Entwicklung o¨ffentlicher Funknetze im Verha¨ltnis zu lokalen drahtlosen
Netzen, Protokolle und Dienste, Plattformen, Endgera¨te, Sicherheitsstan-
dards und a¨hnliches. Bitte gehen Sie auf alle Technologien ein, die Sie fu¨r
relevant erachten und machen Sie Aussagen, welche Technologien sich im
Betrachtungszeitraum durchsetzen werden. Bitte geben Sie dabei jeweils
auch an, warum Sie zu dieser Einscha¨tzung kommen oder was nach Ihrer
Meinung die Entwicklung beeinflussen wird.]
2. Wie wird die Nutzer- / Kundenstruktur aussehen?
[Bitte machen Sie Aussagen zur Nutzer- / Kundenstruktur im Mobile Busi-
ness in den na¨chsten 5 bis 7 Jahren. Bitte gehen Sie auf mo¨gliche Faktoren
wie z.B. Alter, Geschlecht, Bildungsniveau, Berufsgruppe, Einkommen oder
auch Ausbildungsstand ein. Nutzer bzw. Kunden ko¨nnen z.B.
”
Jugendliche”,
”
Gescha¨ftsleute”,
”
Universita¨ten”,
”
ma¨nnliche Personen zwischen 30 und 45
Jahren”,
”
Studenten”,
”
Flugreisende” sein. Beschreiben Sie alle Nutzer- und
Kundengruppen, die Sie fu¨r relevant erachten und begru¨nden Sie, warum
Sie zu dieser Einscha¨tzung kommen.]
3. Welche Anwendungen und welche Abrechnungsmodelle werden
Nutzern und Kunden zur Verfu¨gung stehen?
[Bitte geben Sie an, welche mobilen Anwendungen den Nutzern und Kunden
im Betrachtungszeitraum nach Ihren Vorstellungen zur Verfu¨gung stehen
werden. Bitte beschreiben Sie diese Anwendungen kurz. Gehen Sie dabei
auch auf die Abrechnungsmodelle ein, die sich bei diesen Anwendungen nach
Ihrer Auffassung durchsetzen werden.]
4. Welche Gescha¨ftsmodelle werden dominieren?
[Gegenstand dieses Punktes sind mo¨gliche Gescha¨ftsmodelle der Anbieter
mobiler Anwendungen. Bitte beschreiben Sie die Gescha¨ftsmodelle, die sich
nach Ihrer Auffassung im Betrachtungszeitraum durchsetzen werden. Gehen
Sie vor allem darauf ein, wie bzw. womit bei diesen Gescha¨ftsmodellen
Umsa¨tze und Ertra¨ge realisiert werden.]
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5. Wer werden die marktbeherrschenden Kra¨fte sein (Unterneh-
men, Allianzen, etc.)?
[Welche Unternehmen bzw. Allianzen, Joint-Ventures o.a¨. werden in den
na¨chsten 5 bis 7 Jahren den deutschen Markt beherrschen? Bitte geben Sie
an, warum Sie zu dieser Auffassung kommen.]
6. Welche nationalen Besonderheiten werden die Entwicklung und
den Erfolg von mobilen Anwendungen beeinflussen?
[Gemeint sind die nationalen Besonderheiten Deutschlands (z.B. kulturelle,
demographische, geographische). Wenn Sie sich auf eine andere Nation be-
ziehen, bitten wir Sie, dies kenntlich zu machen. Fu¨hren Sie ggf. Vergleiche
mit Besonderheiten anderer Ma¨rkte an. Bitte geben Sie auch an, wie die
identifizierte nationale Besonderheit die Entwicklung und den Erfolg nach
Ihrer Meinung jeweils beeinflusst - und warum.]
7. Sonstiges (z.B. hemmende bzw. fo¨rdernde Faktoren fu¨r die
Entwicklung)
[Hier ist der Raum fu¨r weitere Anmerkungen bezu¨glich Mobile Business und
dessen Zukunft. Insbesondere wenn Sie feststellen, dass die dargestellten
Themenfelder nicht alle wichtigen Aspekte und Faktoren der Entwicklung
von Mobile Business beru¨cksichtigen, bitten wir Sie darum, hier entspre-
chende Ausfu¨hrungen zu machen.]
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Hinweis zu Anhang 2:
Die folgende Darstellung vermittelt Inhalt, Aufbau und einen Ein-
druck des Layouts des Fragebogens entsprechend dem Original.
Hinzugefu¨gt wurden lediglich Hinweise zur Item-Nummer, vgl. hierzu
die Ausfu¨hrungen in Kapitel 3.5.3, und eine Seitenangabe, wo die
Bewertung zu dem Item in der vorliegenden Arbeit zu finden ist.
Das Original des Fragebogens ist in Microsoft-Word (Version 6.0)
verfasst, Schrifttyp Arial, Schriftgro¨ße 10. Auf der ersten Seite des Ori-
ginals ist rechts oben das Logo des Lehrstuhls Wirtschaftsinformatik
III, Universita¨t Regensburg (Prof. Dr. Franz Lehner), wiedergege-
ben. Das Bewertungsschema wurde auf jeder Seite in der Fußzeile
wiederholt. Den Teilnehmern der Studie wurde der Fragebogen per
Email als MS-Word-Dokument zur Verfu¨gung gestellt. Das konkrete
Layout des Fragebogens ha¨ngt von den Systemvoraussetzungen des
Computers ab, auf dem das MS-Word-Dokument aufgerufen wird.
Die Fragebogen stehen in der urspru¨nglichen Ansicht unter
http://www.jkuhn.de/delphistudie/ zum Download zur Verfu¨gung.
Delphi-Studie
”
Mobile Business”
(Runde2)
Durchgefu¨hrt vom Lehrstuhl Wirtschaftsinformatik III der Uni-
versita¨t Regensburg.
Sehr geehrte Teilnehmerinnen, sehr geehrte Teilnehmer!
Wa¨hrend Sie in der ersten Runde frei formuliert haben, werden Sie in der
zweiten Runde zum einen recht ausfu¨hrlich u¨ber die Ergebnisse der ersten
Runde unterrichtet und zum anderen um die Abgabe von Einscha¨tzun-
gen (eine Art
”
Benotung”) gebeten. Sie ko¨nnen selbstversta¨ndlich auch
Kommentare oder Hinweise anbringen. Diese werden ebenso wie Ihre
Einscha¨tzungen anonym ausgewertet und fließen in die Runde 3 der Studie
ein.
Der Ru¨cklauf der Runde 1 war sowohl qualitativ als auch quantitativ ein
großer Erfolg. Nochmals ganz herzlichen Dank an alle diejenigen, die vor der
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großen Belastung nicht zuru¨ckgeschreckt sind. Dass der Zeitplan insgesamt
ein wenig in Unordnung geraten ist, soll nicht weiter sto¨ren. Abweichend
von der urspru¨nglichen Planung mo¨chten wir Ihnen aus diesem Grunde
fu¨r diese Runde drei Wochen Zeit geben (urspru¨nglich waren zwei Wochen
vorgesehen) und bitten Sie um Ru¨cklauf per Email (juergen.kuhn@wiwi.uni-
regensburg.de) oder per Fax (0941-9433211) bis zum 25.10.2002. Auch dieses
Mal ist es uns sehr wichtig, dass Sie den Fragebogen selbst bearbeiten!
Herzlichen Dank und viele Gru¨ße!
Franz Lehner Ju¨rgen Kuhn
Wichtige Hinweise zur Bearbeitung - Bitte vor Bearbeitung lesen:
• Die Runde 2 umfasst Fragen zu den folgenden Themen:
1. Technologien
2. Nutzer- / Kundenstruktur
3. Anwendungen und Abrechnungsmodelle
4. Gescha¨ftsmodelle
5. Marktbeherrschende Kra¨fte
6. Nationale Besonderheiten
• Bitte beziehen Sie Ihre Antworten - wie in Runde 1 - auf den deutsch-
sprachigen Raum.
• Um die von den Runde-1-Teilnehmern gemachten Ausfu¨hrungen mo¨g-
lichst unverfa¨lscht zur Bewertung zu stellen, wurde vom
”
Umformulie-
ren” soweit es mo¨glich erschien abgesehen. Hieraus ergibt sich, dass in
Runde 2 verschiedene Sprachstile Verwendung finden.
• Bitte geben Sie mo¨glichst an allen mit dem Hinweis
”
Ihre Bewer-
tung:” gekennzeichneten Stellen eine Bewertung nach folgendem Sche-
ma ab:
1 : sehr gut, sehr richtig, ich stimme voll zu (so ge-
nannter
”
Volltreffer”)
2 : gut, richtig, ich stimme im Prinzip oder weitge-
hend zu
3 : ich kann dieser Auffassung nicht ganz folgen, habe
Bedenken
4 : falsch, stimmt so nicht, dem kann ich nicht folgen
0 : ich kann hierzu keine Angabe machen.
Um Ihnen die Bewertung zu erleichtern, ist dieses Schema in jeder
Fußzeile wiedergegeben.
• Sie ko¨nnen nach Belieben Kommentare oder Hinweise anbringen. Kom-
mentare ko¨nnen auch ausfu¨hrlich sein, wenn Sie dies fu¨r notwendig
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halten. Bitte helfen Sie uns bei der Auswertung, indem Sie Ihre Kom-
mentare z.B. durch die Formatierung
”
Fett” hervorheben oder farblich
markieren.
RUNDE 2
1. Fragenkomplex: Technologien
(Die Frage in Runde 1 lautete:
”
Welche Technologien werden sich durchset-
zen?”; Zeitraum: 5-7 Jahre)
Die zu diesem Fragenkomplex abgegebenen Antworten konnten im Wesent-
lichen den Kategorien (1a)
”
U¨bertragungstechniken”, (1b)
”
Endgera¨te/End-
gera¨teverhalten”, (1c)
”
Dienste/Protokolle” und (1d)
”
Sicherheitsstandards”
zugeordnet werden.
Ganz allgemein wurden zum Thema Technologien zuna¨chst u.a. folgende
Aussagen gemacht, um deren Bewertung wir Sie bitten:
• (Item 1:) Der Aspekt
”
Strahlung” wird derzeit unterscha¨tzt, auch
von der Bevo¨lkerung, die sich ein angeschaltetes Handy beim Schlafen
neben das Bett legt [Ihre Bewertung: (vgl. S.168)]. (Item 2:) Sollte
sich zeigen, dass es Nebenwirkungen gibt, wird sich das sto¨rend auf die
Entwicklung mobiler Technologien auswirken [Ihre Bewertung: (vgl.
S.150)].
• (Item 3:) Die Technologie ist dem Nutzer egal, solange diese vielfa¨ltig,
multimedial, einfach zu bedienen und kostengu¨nstig ist [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.90,128,149)].
• (Item 4:) Verschiedene Technologien werden zuna¨chst parallel verfu¨g-
bar sein [Ihre Bewertung: (vgl. S.85,90, 102)], (Item 5:) eine Kon-
zentration wird erst zu einem spa¨teren Zeitpunkt erfolgen [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.151)].
• (Item 6:) Bzgl. der Entwicklung von Technologien sind - wie die Ver-
gangenheit zeigt (Unterscha¨tzung von SMS, U¨berscha¨tzung von WAP)
- kaum Aussagen mo¨glich [Ihre Bewertung: (vgl. S.187)].
• (Item 7:) Es werden sich nur solche Technologien durchsetzen, die
sich auf irgendeine Form mit dem Internet verbinden lassen [Ihre
Bewertung: (vgl. S.172)].
zu 1a)
Bei den U¨bertragungstechniken ist eine Einteilung in
”
Privatbereich”,
”
Nahbereich” und
”
Fernbereich” bei den Antworten zu beobachten.
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Zum Privatbereich (genannt: Bluetooth und Infrarot)
• (Item 8:) Infrarot hat keine Zukunft [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)],
(Item 9:) wird fu¨r bestimmte Situationen (gerichtete Kommunikation)
aber weiterhin verwendet [Ihre Bewertung: (vgl. S.151)]. (Item 10:)
Bluetooth ist klar u¨berlegen [Ihre Bewertung: (vgl. S.90,117,149)].
• (Item 11:) Bluetooth wird zusammen mit WLAN fu¨r eine Anbindung
von Laptops an das GSM-Netz sorgen [Ihre Bewertung: (vgl. S.172)].
• (Item 12:) Nach 2005 wird Bluetooth keine Rolle mehr spielen [Ihre
Bewertung: (vgl. S.91,134,204)]. (Item 13:) Bis dahin: untergeord-
nete Rolle [Ihre Bewertung: (vgl. S.199)].
• (Item 14:) WLAN und Bluetooth: komplementa¨r zur eher globalen
Netzwerkbetreiber-Struktur [Ihre Bewertung: (vgl. S.151)].
• (Item 15:) WLAN wird sich vermutlich eher durchsetzen als Bluetooth
[Ihre Bewertung: (vgl. S.187)].
• (Item 16:) Bluetooth ist eher Unterstu¨tzungstechnologie im Home-
und Office-Bereich zur Reduzierung von Kabelmeter [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.90,117,149)].
• (Item 17:) Bluetooth wird wegen geringer Herstellungskosten und da-
mit wachsender Marktdurchdringung in na¨chsten Jahren am schnells-
ten voranschreiten [Ihre Bewertung: (vgl. S.151)].
• (Item 18:) Bluetooth hat hohes Potenzial im Business-Bereich [Ihre
Bewertung: (vgl. S.172)].
• (Item 19:) Alle Endgera¨te werden Bluetooth-fa¨hig sein. Grund: Ka-
belinterfaces zu anderen Gera¨ten sind unkomfortabel [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.151)].
• (Item 20:) Die Vorstellung, dass Air-Interfaces die Kabel-Interfaces
ersetzen, ist ein Trugschluss. Grund: Optische Verbindungen sind oft
besser und sicherer. Nicht alles kann/soll u¨ber Air-Verbindungen laufen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.188)].
Zum Nahbereich (genannt: WLAN, HiperLAN, HomeRF)
• (Item 21:) HomeRF hat wohl keine Zukunft [Ihre Bewertung: (vgl.
S.151)]. (Item 22:) HiperLAN hat wohl keine Zukunft [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.191)].
• (Item 23:) In Hotspots wird WLAN die Technologie fu¨r mobile Daten-
kommunikation werden, noch bevor UMTS nennenswerte Penetration
erreicht. Gru¨nde: WLAN ist preiswert bzw. kostenlos fu¨r Nutzer, aus-
gereift, bietet große Produktvielfalt, ist ohne Lizenz installierbar, hat
hohe Datenraten [Ihre Bewertung: (vgl. S.91,118,149)]. (Item 24:)
Vorteile u¨berwiegen Nachteile wie Sicherheitsprobleme und fehlende
Abrechnungsmo¨glichkeit [Ihre Bewertung: (vgl. S.152)].
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• (Item 25:) WLAN erfolgreich durch Roaming Agreements zwischen
WLANs [Ihre Bewertung: (vgl. S.152)].
• (Item 26:) Begrenzte Konkurrenz zu UMTS in Ballungsra¨umen. Aber
begrenzt auf bestimmte Zielgruppe bzw. bestimmte Orte (z.B. Flugha¨-
fen u.a¨.) [Ihre Bewertung: (vgl. S.91,128,149)]. (Item 27:) Hier wer-
den a¨hnlich wie beim Mobilfunknetz Nutzungsgebu¨hren anfallen [Ihre
Bewertung: (vgl. S.138)].
• (Item 28:) WLAN wird im privaten Bereich ab 2005 generell (abgese-
hen von Hotspots und Business-Bereich) von UMTS verdra¨ngt wegen
der im Verha¨ltnis hohen Einrichtungs- und Ausbaukosten [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.91,126,204)].
• (Item 29:) WLAN-Entwicklung spielt fu¨r Applikationen keine Rol-
le, da GPRS ausreichend dimensioniert ist [Ihre Bewertung: (vgl.
S.91,127,204)].
• (Item 30:) WLAN wird mit Mobilfunk roamen bzw. integriert [Ihre
Bewertung: (vgl. S.152)]. (Item 31:) Interessant, weil hoher Daten-
durchsatz mit Billing und Security kombiniert wird [Ihre Bewertung:
(vgl. S.152)].
• (Item 32:) Migration von GPRS, WLAN und UMTS ist vorstellbar.
Hierdurch ist sowohl fla¨chendeckender breitbandiger Empfang als auch
nach Kostengesichtspunkten optimierter Datentransfer mo¨glich [Ihre
Bewertung: (vgl. S.91,128,149)].
• (Item 33:) WLAN wird nicht so wichtig wie zuna¨chst erwartet, weil
der Business case fehlt [Ihre Bewertung: (vgl. S.202)].
• (Item 34:) WLAN macht Sinn und beendet das Monopol der Netzbe-
treiber [Ihre Bewertung: (vgl. S.188)].
• (Item 35:) WLAN wird sich im Freak- und Tu¨ftlerbereich als Da-
tenu¨bertragungsmethode wachsender Beliebtheit erfreuen. Nicht-Tu¨ft-
ler werden vor den hohen Kosten zuru¨ckschrecken [Ihre Bewertung:
(vgl. S.203)].
Zum Fernbereich (genannt: GSM, GPRS, HSCSD, EDGE, Digital Broadcas-
ting, UMTS)
• (Item 36:) EDGE wird lediglich eine untergeordnete Rolle spielen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.91,119,149)]. (Item 37:) HSCSD wird
lediglich eine untergeordnete Rolle spielen [Ihre Bewertung: (vgl.
S.91,119,149)].
• (Item 38:) Digital Broadcasting wird ab 2007 in Verbindung mit ei-
nem Ru¨ckkanal Teil eines hybriden Netzwerkes sein, u¨ber den mobiler
Content ausgestrahlt wird [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
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• (Item 39:) Das Fehlen von Software zur Erfassung von Einzelnutzung
abgerufener Dienste hindert die Ausbreitung neuer Technologien [Ihre
Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 40:) Große Gefahr fu¨r 3G und 2.5G durch WLANs [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.192)].
• (Item 41:) GSM bleibt der Standard fu¨r das ta¨gliche Telefonieren
[Ihre Bewertung: (vgl. S.153)].
• (Item 42:) Keine Weiterentwicklung von 2G zu 2.5G (z.B. GPRS),
da zu teuer bei billiger Konkurrenz von WLAN und Bluetooth [Ihre
Bewertung: (vgl. S.92,127,204)].
• (Item 43:) GSM wird zu 2.5G ausgebaut [Ihre Bewertung: (vgl.
S.153)].
• (Item 44:) GPRS wird in den na¨chsten 2 Jahren zur Basistechnolo-
gie [Ihre Bewertung: (vgl. S.153)]. (Item 45:) Ein Grund: einfach
adaptierbar in das bestehende Mobilfunknetz [Ihre Bewertung: (vgl.
S.139)].
• (Item 46:) GPRS kurz- und mittelfristig erfolgreich parallel zu UMTS
[Ihre Bewertung: (vgl. S.91,119,149)]. (Item 47:) Wird sich sogar
behaupten, weil relativ billig [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 48:) GPRS-Relevanz insbesondere in Nicht-Ballungszentren
noch fu¨r na¨chste 5-7 Jahre [Ihre Bewertung: (vgl. S.92,128,149)].
• (Item 49:) GPRS ist ausreichend dimensioniert, Verbesserungen durch
UMTS/ WLAN spielen fu¨r Applikationen keine Rolle [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.199)].
• (Item 50:) Ist bereits unerschwinglich teuer. Daher: Konkurrenz durch
WLAN und Bluetooth [Ihre Bewertung: (vgl. S.188)].
• (Item 51:) Keine hohe Verbreitung fu¨r Datenkommunikation wegen
geringer Geschwindigkeit, insbes. im Vergleich zum Festnetz (DSL) [Ih-
re Bewertung: (vgl. S.188)].
• (Item 52:) UMTS wird auf Grund der hohen Bandbreite neue An-
wendungen und Gescha¨ftsmodelle erst ermo¨glichen und damit zu einer
Basistechnologie des Mobile Business werden [Ihre Bewertung: (vgl.
S.188)].
• (Item 53:) UMTS langfristig erfolgreich wegen der Marktmacht der
Netzbetreiber, Auslaufen GSM-Lizenzen und U¨berlastung GSM-Netze
[Ihre Bewertung: (vgl. S.191)]. (Item 54:) Aber: UMTS nur als
Wide-Area-Technologie. Ansonsten: WLAN [Ihre Bewertung: (vgl.
S.92,112,167)].
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• (Item 55:) 3G wird wohl erst in ca. 2-3 Jahren teilweise verfu¨gbar
sein und zu signifikanten Umsa¨tzen fu¨hren [Ihre Bewertung: (vgl.
S.92,112,167)].
• (Item 56:) UMTS: auf Grund der hohen Kosten und dem geringen
Mehrwert gegenu¨ber GPRS nur geringe Coverage (Hot Spots) zu er-
warten [Ihre Bewertung: (vgl. S.173)].
• (Item 57:) Bis 2005 mu¨ssen die Netzbetreiber Preise und Nutzung
durch
”
nicht o¨ffentliches Konsortium” und (unzula¨ssige) Preisabspra-
chen stabil halten [Ihre Bewertung: (vgl. S.199)]. (Item 58:) Kampf-
preise gegenu¨ber WLAN Hotspots notwendig [Ihre Bewertung: (vgl.
S.188)]. (Item 59:) Ab 2005 wird bei einer gemeinsamen Aktion der
großen Telekommunikationsanbieter der Vorstoß der WLAN Netze fu¨r
private Bereiche in den Hintergrund gedra¨ngt [Ihre Bewertung: (vgl.
S.203)].
• (Item 60:) UMTS wird unerschwinglich teuer [Ihre Bewertung:
(vgl. S.189)].
zu 1b)
Bei den Endgera¨ten bzw. dem Endgera¨teverhalten wurde von den Teilneh-
mer/innen der Runde 1 teilweise leidenschaftlich fu¨r oder gegen Smartpho-
nes,
”
klein und leicht”, Java etc. pla¨diert. Von den vielen Aussagen bitten
wir bzgl. der Folgenden um Ihre Bewertungen:
• (Item 61:) Man wird nicht nur ein Endgera¨t besitzen, sondern das fu¨r
den Einsatzzweck passende oder Kombiprodukte [Ihre Bewertung:
(vgl. S.153)]. (Item 62:) Es wird aber keine Endgera¨te geben, die
alles beherrschen [Ihre Bewertung: (vgl. S.154)].
• (Item 63:) Smartphones haben vermutl. keine große Bedeutung, da
Vorteil
”
nur ein Gera¨t” nicht groß im Verha¨ltnis zu Nachteil: Display
Telefon zu klein, um als komfortabler PDA zu dienen [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.174)].
• (Item 64:) Reine Mobiltelefone werden weiterhin eine große Bedeu-
tung haben, da trotz allem viele Nutzer nur reine Sprachdienste nutzen
werden [Ihre Bewertung: (vgl. S.92,129,149)].
• (Item 65:) PDA zu klobig, um schlankes Telefon im allta¨glichen Um-
gang zu ersetzen [Ihre Bewertung: (vgl. S.154)]. (Item 66:) Be-
stimmte Integrationen werden sich ergeben: Digitalkamera in PDA
macht Sinn wenn Preis/Leistung i.O. [Ihre Bewertung: (vgl. S.154)].
• (Item 67:) Mobiltelefone werden mit vergro¨ßerbaren Displays (klapp-
oder rollbar) ausgestattet und PDAs verdra¨ngen [Ihre Bewertung:
(vgl. S.175)].
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• (Item 68:) Endgera¨te werden dem Nutzer zuku¨nftig vieles abnehmen
- u.a. werden sie alle genormten Funknetze unterstu¨tzen und dabei
selbststa¨ndig ein Maximum an Kostenersparnis generieren [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.154)].
• (Item 69:) Endgera¨te sind Treiber der Entwicklung [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.154)]. (Item 70:) Farbe hat erste Priorita¨t [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.175)], (Item 71:) Java die Zweite [Ihre Bewertung:
(vgl. S.175)].
• (Item 72:) Langfristig nicht
”
thin client”, da Ressourcenbedarf von
mGames im Bereich Prozessor und Grafik erheblich sein wird [Ihre
Bewertung: (vgl. S.175)].
• (Item 73:) Mobile Technologien werden kurzfristig
”
unsichtbar” und
als add-on in den verschiedensten Produkten eingebaut werden (z.B.
Servicestationen, mobile Einsatzfahrzeuge, Mobile Health Care) [Ihre
Bewertung: (vgl. S.92,119,149)].
zu 1c)
Themen bei Diensten / Protokollen waren v.a. WAP, iMode, SMS, MMS.
Allgemein wurde u.a. Folgendes behauptet:
• (Item 74:) Es werden sich Dienste entwickeln und Hardwareplattfor-
men angeboten, die alle
”
genormten” Funknetze unterstu¨tzen ko¨nnen
und ein Maximum an Kostensparen fu¨r den Nutzer generieren [Ihre
Bewertung: (vgl. S.139)]. (Item 75:) Dafu¨r sind Plattformen not-
wendig, die Inhalt und Darstellungsschema streng trennen und Nut-
zung u¨ber verschiedene Gera¨te ermo¨glichen [Ihre Bewertung: (vgl.
S.140)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu WAP:
• (Item 76:) WAP spielt nur noch als Protokoll, auf dem MMS aufsetzt,
eine Rolle [Ihre Bewertung: (vgl. S.175)].
• (Item 77:) WAP spielt in Zukunft gro¨ßere Rolle, mo¨glicherweise unter
anderem Namen. Grund: stetige Entwicklungen machen Service kom-
fortabler [Ihre Bewertung: (vgl. S.176)].
• (Item 78:) WAP war/ ist eine Technologie, die versucht, die Nutzer
auszurauben und war/ist aus diesem Grunde nicht erfolgreich [Ihre
Bewertung: (vgl. S.199)]. (Item 79:) WAP war fu¨r den Endanwender
zu teuer und zu langsam, genug um WAP scheitern zu lassen. Man ha¨tte
dies wissen ko¨nnen, wenn man die Technologie aus den Augen der En-
danwender betrachtet ha¨tte [Ihre Bewertung: (vgl. S.103,135,150)]!
(Item 80:) Ferner: mobile Endgera¨te sind nicht geeignet fu¨r Internet-
Surfen (dies muss endlich akzeptiert werden!) [Ihre Bewertung: (vgl.
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S.200)]. (Item 81:) Zudem: Multimedia-Fun ist nicht so attraktiv, wie
viele glauben [Ihre Bewertung: (vgl. S.176)].
• (Item 82:) Next Generation-WAP wird derzeitiges WAP und iMode
integrieren [Ihre Bewertung: (vgl. S.176)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu iMode:
• (Item 83:) iMode wird wegen der standardisierten Integration neuer
Services und Anbieter erfolgreich sein, da der Dienst hierdurch schnell
eine kritische Masse von Services zur Verfu¨gung stellen kann [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.200)].
• (Item 84:) iMode: Vorbildhaftes Abrechnungsverfahren (u¨ber Netzbe-
treiber) [Ihre Bewertung: (vgl. S.140)].
• (Item 85:) iMode wird fester Bestandteil des Mobile Business in
Deutschland [Ihre Bewertung: (vgl. S.200)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu SMS / MMS:
• (Item 86:) SMS bis 2007 weiter die fu¨hrende Rolle im Datentransfer:
einfach, gu¨nstig, zielgerichtet, auf allen Endgera¨ten verfu¨gbar [Ihre
Bewertung: (vgl. S.176)].
• (Item 87:) MMS wird sich durch GPRS und farbige, hochauflo¨sende
Displays als erste 2.5G Technologie durchsetzen [Ihre Bewertung:
(vgl. S.176)].
• (Item 88:) MMS wird sich nur im Content-Bereich durchsetzen, nicht
im Teilnehmer-zu-Teilnehmer-Bereich. Wer versendet heute beispiels-
weise HTML-Emails mit Bildern (auch wenn er weiß, dass der Empfa¨n-
ger das Format lesen ko¨nnte) [Ihre Bewertung: (vgl. S.194)].
• (Item 89:) MMS wird der neue Nachrichtenstandard mit JPEG und
animierten GIFs [Ihre Bewertung: (vgl. S.176)].
zu 1d)
Auch bzgl. der
”
Sicherheitsstandards” - und deren Notwendigkeit - wurden
verschiedene Auffassungen vertreten. Bitte bewerten Sie zuna¨chst die allge-
meinen Aussagen zu Sicherheitsstandards:
• (Item 90:) Probleme zuku¨nftig generell wie bei PC (Viren, Trojaner,
...) [Ihre Bewertung: (vgl. S.92,119,149)].
• (Item 91:) Sicherheitsstandards spielen keine vorrangige Rolle, da
Markt hauptsa¨chlich entertainment-getrieben. Beispiel: Japan [Ihre
Bewertung: (vgl. S.200)].
• (Item 92:) Mindestanforderungen an Sicherheit mu¨ssen erfu¨llt sein
[Ihre Bewertung: (vgl. S.85,92,103)].
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• (Item 93:) Ma¨ngel in der Sicherheit sind derzeit wesentlicher Hemm-
schuh [Ihre Bewertung: (vgl. S.200)]. (Item 94:) Die Fragen rund
um die Sicherheit genießen neben den noch rel. hohen Kosten (Gera¨t
u. U¨bertragung) zur Zeit ho¨chste Sensibilita¨t [Ihre Bewertung: (vgl.
S.191)].
• (Item 95:) Sicherheitsstandards sind entscheidend bei der Entwicklung
von Bezahlsystemen [Ihre Bewertung: (vgl. S.141)].
• (Item 96:) Bei der Verschlu¨sselung von Daten wird IPv6 als genereller
Sicherheitsstandard zum Durchbruch kommen [Ihre Bewertung: (vgl.
S.189)].
• (Item 97:) Die eindeutige Identifikation des Counterparts wird durch
die Digitale Signatur geregelt [Ihre Bewertung: (vgl. S.155)].
• (Item 98:) Digital Rights Management ko¨nnte von starker Bedeutung
sein. Bsp: Japan: Sound Market u.a. Musik-Download-Services durch
DRM [Ihre Bewertung: (vgl. S.155)].
2. Fragenkomplex: Nutzer-/Kundenstruktur
(Die Frage in Runde 1 lautete:
”
Wie wird die Nutzer- / Kundenstruktur
aussehen?”; Zeitraum: 5-7 Jahre)
Hier war besonders interessant, dass wenige Teilnehmer gleiche Kategorien
zur Beschreibung der zuku¨nftigen Nutzer- / Kundenstruktur nutzten. Ganz
allgemein wurden zur Nutzer-/Kundenstruktur folgende Aussagen gemacht:
• (Item 99:) Die Nutzer-/Kundenstruktur wird sich wie die der Handy-
und Internetnutzer entwickeln. (Bzgl. Alter, Geschlecht, Bildung, Ein-
kommen, Berufsgruppen etc.) [Ihre Bewertung: (vgl. S.93,120,149)].
• (Item 100:) Klassifizierung
”
Private User” -
”
Business User” (nicht
u¨berschneidungsfrei) deckt alle Bedu¨rfnisse ab und jegliche Art von
mobilen Diensten la¨sst sich anhand dieser Nutzer-Struktur beschreiben
[Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 101:) Wenig Hard-Core-User und viele
”
Ich-will-erreichbar-sein-
und-zwar-fu¨r-mo¨glichst-wenig-Geld”-User. Indikator: steigende Ver-
breitung der Prepaid-Karten [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 102:) Nur 10% der Nutzer wird das Telefon lediglich zum Te-
lefonieren benutzen [Ihre Bewertung: (vgl. S.189)].
Im Folgenden stellen wir einige ausgewa¨hlte Aussagen zur Nutzer-/Kunden-
struktur zur Bewertung:
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• (Item 103:) Jugendliche und Gescha¨ftsleute sind lediglich Vorreiter:
letztlich werden alle Personen mobile Anwendungen nutzen [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.93,129,149)]. (Item 104:) Mobile Lo¨sungen tangie-
ren alle Bereiche des Lebens und sind an alle Personen adressiert. Der
einzige Unterschied wird in der Ha¨ufigkeit des Aufrufes von Informatio-
nen bestehen. Kriterium: Einkommen/Vermo¨gen [Ihre Bewertung:
(vgl. S.93,112,167)].
• (Item 105:) Normaluser werden weiterhin lediglich Voice/SMS nutzen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.200)].
• (Item 106:) Diejenigen, die mobile Anwendungen in 5-7 Jahren eher
nicht nutzen, werden eher a¨ltere Menschen sein [Ihre Bewertung:
(vgl. S.155)].
• (Item 107:) Jugendliche werden die ersten sein, die Mehrwertdienste
in Anspruch nehmen [Ihre Bewertung: (vgl. S.177)].
• (Item 108:) Jugendliche werden vornehmlich Voice/SMS verwenden
[Ihre Bewertung: (vgl. S.200)].
• (Item 109:) Jugendliche: Mobile Kommunikation wird allta¨glich und
damit den Stellenwert als Statussymbol weiter verlieren [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.189)]. (Item 110:) Die zu erwartenden ho¨heren Kosten
der neuen Generationen o¨ffentlicher Netzwerke sind zudem fu¨r Jugend-
liche kaum tragbar [Ihre Bewertung: (vgl. S.178)].
• (Item 111:) Die Nicht-Gescha¨ftsleute werden eher ein kleines Budget
fu¨r neue Services haben - in die sie aber dennoch interessiert sind [Ihre
Bewertung: (vgl. S.155)].
• (Item 112:) Zuna¨chst wesentliche Nutzer-Auspra¨gung: B2E [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.191)].
• (Item 113:) Potenzial in der Verbesserung von Verwaltungsprozessen.
Wesentliche Treiber: E-Democracy und E-Voting. Technisch steht dem
nichts im Wege [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 114:) Der Businessbereich wird zunehmend mobile Datenan-
wendungen im großen Stil nutzen und das Verkehrsvolumen (bei al-
lerdings fallenden Preisen) drastisch steigern [Ihre Bewertung: (vgl.
S.155)].
• (Item 115:) Berufsta¨tige Erwachsene werden besonders nutzen, um
Verbindung zu ihren Kindern so gut wie mo¨glich aufrechtzuerhalten.
Ihr Gewissen ist erleichtert, wenn sie zumindest immer telefonisch er-
reichbar sind und dem Kommunikationsbedu¨rfnis der Kinder kommt
das entgegen [Ihre Bewertung: (vgl. S.156)]. (Item 116:) Spezifi-
sche Applikationen, die besonders der Sicherheit der Kinder dienen,
werden auch von Elternseite angenommen werden [Ihre Bewertung:
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(vgl. S.93,129,149)]. (Item 117:) Ein Hindernis wird hier die unge-
kla¨rte Scha¨dlichkeit von Strahlenbelastung sein [Ihre Bewertung:
(vgl. S.191)].
• (Item 118:) Gescha¨ftsleute werden nach wie vor das profitabelste Kun-
densegment bleiben, weil die Firmen die Rechnungen u¨bernehmen und
die Mo¨glichkeit, Zeit und Geld einzusparen, bei mobilen Firmenanwen-
dungen sehr groß ist [Ihre Bewertung: (vgl. S.156)].
• (Item 119:) Hausfrauen sind zufrieden mit dem was sie haben, zu
tra¨ge, Neues auszuprobieren und auch nicht bereit, Geld fu¨r neue frem-
de Dinge auszugeben [Ihre Bewertung: (vgl. S.195)].
• (Item 120:) Nutzer: vorwiegend ma¨nnliche Personen zwischen 25 und
45 Jahren mit ho¨herem Einkommen und Bildungsstand. Grund: mBusi-
ness bietet diesem Nutzer einen ho¨heren Mehrwert. [Ihre Bewertung:
(vgl. S.93,113,167)].
• (Item 121:)
”
Sta¨dtisch” ist Charakteristikum der Mobile-Business-
Avantgarde mit Vorreiterrolle [Ihre Bewertung: (vgl. S.141)].
3. Fragenkomplex: Anwendungen und Abrechnungs-
modelle
(Die Frage in Runde 1 lautete:
”
Welche Anwendungen und welche Ab-
rechnungsmodelle werden Nutzern und Kunden zur Verfu¨gung stehen?”;
Zeitraum: 5-7 Jahre)
3A. Anwendungen
Bei diesem wichtigen Fragenkomplex war feststellbar: Es gibt oft wenige
konkrete Vorstellungen aber Trends. Die genannten Anwendungen wur-
den bei der Auswertung folgenden Kategorien zugeordnet: Peer2Peer,
Business2Consumer (Services), Business2Consumer (Goods), Intra-Business
und Payment. Auf Peer2Peer-Anwendungen wie Voice, SMS und MMS wird
in hier nicht weiter eingegangen.
Allgemein wurden u.a. folgende Aussagen gemacht:
• (Item 122:) Das bisherige Versagen vieler Anwendungen in der Nach-
frage der Nutzer ist zum einen auf die (noch) unzureichende Nutzer-
orientierung zuru¨ckzufu¨hren [Ihre Bewertung: (vgl. S.156)], (Item
123:) aber auch auf die bisher fu¨r die Nutzer sehr nachteiligen Abrech-
nungsmodelle [Ihre Bewertung: (vgl. S.142)].
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• (Item 124:) Zur Optimierung des Nutzens ist v.a. eine intelligen-
te Verbindung einzelner Services notwendig [Ihre Bewertung: (vgl.
S.94,120,149)]. (Item 125:) Der Erfolg von mobilen Anwendungen
ha¨ngt stark davon ab, wie schnell funktionsfa¨hige, fu¨r Unternehmen
nutzbare mobile Lo¨sungen zur Verfu¨gung stehen, die in bestehende
Anwendungslandschaften integriert werden ko¨nnen [Ihre Bewertung:
(vgl. S.94,115,149)].
• (Item 126:) Bedienbarkeit und effiziente Anwendungsentwicklung sind
(leider gegensa¨tzliche Ziele) wesentliche Erfolgsfaktoren fu¨r mobile An-
wendungen [Ihre Bewertung: (vgl. S.156)]. (Item 127:) Anwendun-
gen mu¨ssen bedienbar sein, um ausreichende Akzeptanz zu erreichen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.86,94,103)]. (Item 128:) Zudem: Aufwand
bei der Erstellung dieser Anwendungen muss den kommerziellen Erfolg
sichern [Ihre Bewertung: (vgl. S.157)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu Anwendungen im Bereich Busi-
ness2Consumer (Services):
• (Item 129:) Kein anhaltender Erfolg von Fun-Anwendungen / Spie-
len. Nur bei solchen Personen, die keine High-End Play-Station o.a¨.
besitzen [Ihre Bewertung: (vgl. S.189)]. (Item 130:) Erwartungen
an Endgera¨te werden wachsen: gro¨ßere Bildschirme, hohe Auflo¨sung,
so realistisch wie mo¨glich, multimedial, komfortabel beim Nutzen etc..
Dies ist mit mobilen Endgera¨ten nicht mo¨glich - die zudem sta¨ndig in
der Hand gehalten werden mu¨ssen [Ihre Bewertung: (vgl. S.201)].
• (Item 131:) LBS: von Nutzern wird (wegen dringlich notwendiger
Killer-Applikation) erwartet, ihre Freiheit und viel Geld zu opfern: in
der Masse wird LBS teuer, nervig und unnu¨tz [Ihre Bewertung: (vgl.
S.201)]. (Item 132:) Nutzer will zwar LBS-Dienste, aber nicht u¨ber-
wacht werden / trackbar sein [Ihre Bewertung: (vgl. S.94,121,149)].
(Item 133:) Daher: Endgera¨t muss diese Fa¨higkeit haben, nicht das
Mobilfunknetz [Ihre Bewertung: (vgl. S.189)].
• (Item 134:) Interessant ist Mobile Health Care [Ihre Bewertung:
(vgl. S.94,121,149)]. (Item 135:) Dabei: Tracking der Lebensfunk-
tionen gefa¨hrlich, weil Computerfehler fatal (Tod des Patienten) sein
ko¨nnten. Besser (wird erfolgreich sein): Warnsystem mit Gewa¨hrleis-
tung schneller Hilfe durch nahes Hilfspersonal [Ihre Bewertung: (vgl.
S.94,115,149)].
• (Item 136:) LBS: Hier wird sicherlich viel Geld zu machen sein [Ihre
Bewertung: (vgl. S.179)]. (Item 137:) Aber: Kostenstruktur zwei-
teilen fu¨r gelegentliche Nutzer (einmaliges Zahlen) und Intensiv-Nutzer
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(Flatrates). Evtl. finanzieren sich die Dienste auch aus der Werbung
[Ihre Bewertung: (vgl. S.157)].
• (Item 138:) LBS ist wesentlich fu¨r die Entwicklung neuer Dienste
[Ihre Bewertung: (vgl. S.157)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu Anwendungen im Bereich Busi-
ness2Consumer (Goods):
• (Item 139:) Eher la¨ngerfristig interessant: Marktpla¨tze fu¨r das ta¨gli-
che Einkaufen angegeben [Ihre Bewertung: (vgl. S.179)].
• (Item 140:) Kaufen von Bu¨chern [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)],
(Item 141:) CDs [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)], (Item 142:) Wert-
papieren [Ihre Bewertung: (vgl. S.157)], (Item 143:) Tickets [Ihre
Bewertung: (vgl. S.94,94,104)].
• (Item 144:) Einbindung mobiler Anwendungen in Konzepte wie eBay
[Ihre Bewertung: (vgl. S.104,136,150)].
• (Item 145:) B2C (Goods) hat praktisch kein Potenzial [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.201)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu Anwendungen im Bereich Intra-
Business:
(Bei Intra-Business-Anwendungen (nicht zu verwechseln mit B2B) handelt
es sich um Anwendungen, die im Unternehmen zur Unterstu¨tzung von un-
ternehmensinternen Abla¨ufen verwendet werden)
• (Item 146:) Intra-Business-Anwendungen werden in den na¨chs-
ten Jahren als Mittel zur Verbesserung der Produktivita¨t von
Unternehmensprozessen der Treiber der Entwicklung sein [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.95,116,149)]. (Item 147:) Hemmend: Unklarer bzw.
nicht quantifizierbarer Nutzen [Ihre Bewertung: (vgl. S.190)]. (Item
148:) Abrechnungsmodelle sind hier von untergeordneter Bedeutung
[Ihre Bewertung: (vgl. S.157)].
• (Item 149:) Anwendungen fu¨r Gescha¨ftsta¨tige ohne festen Arbeits-
platz wie Consulting oder Vertrieb - aber auch Lagerarbeiter, War-
tungsarbeiter [Ihre Bewertung: (vgl. S.95,129,149)]. (Item 150:)
Mitarbeiter, fu¨r die sich dies nicht lohnt, ko¨nnten u¨ber deren privates
Handy dennoch eingebunden werden - z.B. zur Erfassung von Abwe-
senheiten, Arbeitszeiten, Urlaubsantra¨gen etc. [Ihre Bewertung: (vgl.
S.157)].
• (Item 151:) Es sind Anwendungen zu erwarten, die z.T. oh-
ne direkte menschliche Intervention arbeiten, wie z.B. die U¨berwa-
chung von Gera¨ten, Flottenmanagement u.a¨. [Ihre Bewertung: (vgl.
S.86,95,104)].
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• (Item 152:) Mobile Gera¨te im Bereich der Landwirtschaft: Erfassung
wesentlicher Mikro-Klima-Parameter, hieraus zentrale Ermittlung von
Befallswahrscheinlichkeiten, hieraus wiederum Supply-Chain-Manage-
ment. Warnsystem fu¨r Landwirte [Ihre Bewertung: (vgl. S.158)].
• (Item 153:) Zugriff auf sa¨mtliche Office-Strukturen von PDA und
(abha¨ngig von Displaygro¨ße) auch Handy [Ihre Bewertung: (vgl.
S.95,130,149)]. (Item 154:) Mobiler Zugriff auf SAP (Stichwort: Re-
porting) [Ihre Bewertung: (vgl. S.95,122,149)].
• (Item 155:) Application Integration: mobiles Endgera¨t = Fernsteue-
rung fu¨r gesamten Applications-Fuhrpark [Ihre Bewertung: (vgl. S.
158)].
• (Item 156:) Intra-Business-Anwendungen auf Jahre wesentlich bedeu-
tender wie MCommerce [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu Anwendungen im Bereich Mobile
Payment:
• (Item 157:) Mobile Payment wird Basisdienst sein [Ihre Bewertung:
(vgl. S.95,122,149)].
• (Item 158:) Mobile Payment ist von Mobile Commerce weitgehend
unabha¨ngig und kann auch in anderen Bezahlszenarien angewendet
werden [Ihre Bewertung: (vgl. S.95,130,149)].
• (Item 159:) Parkgebu¨hren direkt zahlen [Ihre Bewertung: (vgl.
S.143)]. (Item 160:) Zahlen in Restaurants [Ihre Bewertung: (vgl.
S.191)].
• (Item 161:) Durchsetzung ab 2003 - aber nur wenn Sicherheitsproble-
me u¨berwunden werden [Ihre Bewertung: (vgl. S.158)].
• (Item 162:) Unterstu¨tzung der Zahlungsfunktion durch Fortschritte
bei der SIM-Card Technology [Ihre Bewertung: (vgl. S.158)].
3B. Abrechnungsmodelle
Die genannten Abrechnungsmodelle konnten unterschieden werden in
”
ver-
bindungsorientierte Modelle” und
”
sachorientierte Modelle”. Bitte bewerten
Sie zuna¨chst folgende allgemeinen Aussagen:
• (Item 163:) Ohne akzeptierte Abrechnungsmodelle wird langfristig
nur sehr eingeschra¨nktes Angebot von mobilen Anwendungen bestehen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.96,130,149)]. (Item 164:) Grund: mobile
Angebote sind vergleichsweise teuer fu¨r Anbieter und ohne geeignete
Abrechnungsmodelle darum kaum wirtschaftlich [Ihre Bewertung:
(vgl. S.159)].
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• (Item 165:) Die Diskussion um das Abrechnungsmodell ist sehr kon-
traproduktiv [Ihre Bewertung: (vgl. S.201)]: (Item 166:) Es soll-
te ein Abrechnungsmodell geben, damit die Kunden nicht verunsi-
chert werden [Ihre Bewertung: (vgl. S.180)]. (Item 167:) Dem Nut-
zer ist das Abrechnungsmodell vo¨llig egal [Ihre Bewertung: (vgl.
S.104,136,204)].
• (Item 168:) KISS - Keep it simple & stupid. Derzeit Irrweg: kaum
nachvollziehbare Tarifierung, die den Nutzer sta¨ndig an die anfallenden
Kosten erinnert [Ihre Bewertung: (vgl. S.96,122,149)].
• (Item 169:) Je nach Art der Leistung Wahl zwischen verschiedenen
Abrechnungsmodellen und damit Nutzung individueller Zahlungspra¨fe-
renzen [Ihre Bewertung: (vgl. S.96,123,149)]. (Item 170:) Hierbei
steht Convenience-Aspekt im Vordergrund, aber auch Akzeptanz der
Ha¨ndler [Ihre Bewertung: (vgl. S.96,123,149)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu verbindungsorientierten Modellen
(Prepaid, Flat-Fee, volumenabha¨nigige Abrechnung, zeitabha¨ngige Abrech-
nung):
• (Item 171:) Netzbetreiber haben billing relation mit Kunden und
ko¨nnen diese zur Abrechnung von Diensten Dritter nutzen [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.87,96,105)]. (Item 172:) i-Mode ist ein Vorbild [Ihre
Bewertung: (vgl. S.96,123,149)].
• (Item 173:) Flat-Fee ist geeignet fu¨r Machine-2-Machine Anwendun-
gen [Ihre Bewertung: (vgl. S.96,130,149)].
• (Item 174:) Durch Flat-Fee haben Nutzer ihre Kosten unter Kontrolle
[Ihre Bewertung: (vgl. S.143)]. (Item 175:) Wu¨rde auch bzgl. reiner
Voice-Nutzung helfen [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 176:) Abrechnung durch Netzbetreiber - Revenue Sharing Mo-
dell [Ihre Bewertung: (vgl. S.87,96,105)].
• (Item 177:) Netzbetreiberverhalten: Betra¨ge, die nicht mit ihrem Ser-
vice zusammenha¨ngen u. nicht im Rahmen Partnerschaft mit Netzbe-
treiber angeboten werden, werden auch nicht u¨ber die Telefonrechnung
abgerechnet werden [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 178:) Pre- und Postpay wie bisher im Verha¨ltnis von ca. 50-
50 [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)]. (Item 179:) Interessant: Kombi-
nation der Verfahren - wegen einerseits kostengu¨nstiger und anderer-
seits (Stichwort: Kinder) besser kontrollierbar [Ihre Bewertung: (vgl.
S.159)].
• (Item 180:) Betreiberlobby ist stark genug, sich gegen Flatrate-
Modelle zu wehren [Ihre Bewertung: (vgl. S.159)].
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• (Item 181:) Flat-Fee: Ein zumindest im Endkundenbereich
wu¨nschenswertes Modell [Ihre Bewertung: (vgl. S.96,123,149)].
• (Item 182:) Zeitabha¨ngige Abrechnung ist zumindest im Endkunden-
bereich wu¨nschenswertes Modell [Ihre Bewertung: (vgl. S.180)].
• (Item 183:) Ein Volume Based Billing ist fu¨r Endnutzer nicht
versta¨ndlich und kann den Durchbruch der Technologie verzo¨gern [Ihre
Bewertung: (vgl. S.180)].
• (Item 184:) Netzbetreiber: auf lange Sicht Abrechnungshoheit [Ihre
Bewertung: (vgl. S.143)]. (Item 185:) Das third-party-billing durch
Netzbetreiber hat derart viele Vorteile, dass es sich noch u¨ber Jahre als
bevorzugtes Abrechnungsschema halten wird [Ihre Bewertung: (vgl.
S.105,136,150)].
• (Item 186:) Die U¨bertragung von Kommunikation wird sehr gu¨nstig
oder kostenfrei erfolgen [Ihre Bewertung: (vgl. S.190)]
• (Item 187:) Zeitabha¨ngige Abrechnung ist nicht geeignet. Wenn ein
Service jedes Mal eine bestimmte Summe kostet, werden sich Nutzer
bei der Nutzung gestresst fu¨hlen und von der Nutzung absehen. [Ih-
re Bewertung: (vgl. S.159)] (Item 188:) Das Gleiche gilt fu¨r eine
volumenabha¨ngige Abrechnung. [Ihre Bewertung: (vgl. S.190)]
• (Item 189:) Volumenabha¨ngige Abrechnung ist ungeeignet fu¨r Mas-
senmarkt [Ihre Bewertung: (vgl. S.180)]. (Item 190:) Im Business-
bereich in Kombination mit Abo-Modell machbar [Ihre Bewertung:
(vgl. S.96,124,149)].
• (Item 191:) Bereitgestellte Information wird nach Datenmenge [Ihre
Bewertung: (vgl. S.180)] (Item 192:) oder nach Dateninhalt [Ihre
Bewertung: (vgl. S.159)] abgerechnet werden.
• (Item 193:) Prepaid-Kunden (
”
Billignutzer”) werden zu Postpaid
Kunden migriert [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu sachorientierten Modellen (lizenz-
basiert, Pay-per-Use/Klick/Transaktion/etc., PremiumSMS, Premium-Rate-
Number, Abo):
• (Item 194:) Bei Informationsangeboten steht der Wert der zugesand-
ten Information im Mittelpunkt der Abrechnung (kein Kriterium bei
Entertainment und Kommunikation) [Ihre Bewertung: (vgl. S.160)].
• (Item 195:) Anbieter haben eigene Kundenbeziehungen und Bezahl-
Systeme, die Mobilfunkverbindung gilt nur dem Datentransfer [Ihre
Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 196:) Fu¨r den Business Bereich: gro¨ßere Rolle einer (wie bei
PC u¨blichen) Lizenzierung von Anwendungen [Ihre Bewertung: (vgl.
S.160)].
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• (Item 197:) Klick-Preise pro Seite erinnern Nutzer sta¨ndig an Kos-
tenpflichtigkeit des Angebots (wie Gebu¨hrenza¨hler) [Ihre Bewertung:
(vgl. S.160)].
• (Item 198:) Abo: die monatlichen Gebu¨hren schrecken die meisten
Kunden ab [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 199:)
”
pay per irgendwas” Modelle werden sich durchsetzen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.160)].
• (Item 200:) Premium Rate Number: geeignet, wird zur Verfu¨gung
stehen [Ihre Bewertung: (vgl. S.180)]
• (Item 201:) Premium SMS : interessantes Abrechungsmodell [Ihre
Bewertung: (vgl. S.160)], (Item 202:) welches 0190 Nummern kan-
nibalisieren wird [Ihre Bewertung: (vgl. S.180)].
• (Item 203:) Premium Rate Number: Im ggf. interessanten Business-
Bereich ungeeignet, da meist auf Firmenvertra¨gen gesperrt oder unter-
sagt [Ihre Bewertung: (vgl. S.160)].
• (Item 204:) Abo-Modell (iMode) sehr attraktiv aus div. Gru¨nden: 1.
Geringer Grundpreis ermo¨glicht Zugriff auf Inhalt fu¨r ganzen Monat,
ohne jedes Mal an die Kosten zu erinnern [Ihre Bewertung: (vgl.
S.144)]. (Item 205:) 2. Abos werden oft beibehalten, auch wenn Inhalt
nicht sta¨ndig genutzt wird→ ho¨herer Average-Revenue-Per-User [Ihre
Bewertung: (vgl. S.97,130,149)]. (Item 206:) 3. Abomodell ist im
Prepaid-Bereich gut abzubilden (bei per Klick kaum realisierbar) [Ihre
Bewertung: (vgl. S.161)]. (Item 207:) Einzug: Telefonrechnung oder
Kreditkarte [Ihre Bewertung: (vgl. S.97,124,149)].
4. Fragenkomplex: Gescha¨ftsmodelle
(Die Frage in Runde 1 lautete:
”
Welche Gescha¨ftsmodelle werden dominie-
ren?”; Zeitraum: 5-7 Jahre)
Die in Runde 1 genannten Gescha¨ftsmodelle konnten folgenden Kategorien
zugeordnet werden: Enabling, Neuer Service, (Erweiterung konventionelles
Produkt / Service (Im Sinne von
”
Mehr”) und Umgestaltung konventionelles
Produkt / Service (Im Sinne von
”
Anders”). Zuna¨chst bitten wir Sie, die
folgenden allgemeinen Aussagen zu den Gescha¨ftsmodellen zu bewerten:
• (Item 208:) Es ist noch nicht klar, welche Rollen die einzelnen Player
genau einnehmen werden. Dies gilt gerade auch fu¨r klassische Netzwerk-
betreiber [Ihre Bewertung: (vgl. S.161)]. (Item 209:) Dies ist u.U.
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ein Hindernis fu¨r die weitere Verbreitung von mobilen Anwendungen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 210:) Das Gescha¨ftsmodell der meisten Player wird sein: Ko-
operation mit Netzbetreiber bei
”
Revenue-Sharing” [Ihre Bewertung:
(vgl. S.97,124,149)]. (Item 211:) Der Netzbetreiber beha¨lt Teil des
Erlo¨ses ein, u¨bernimmt dafu¨r aber Aufgaben wie Billing [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.88, 97, 105)] (Item 212:) oder ggf. auch technischen
Support [Ihre Bewertung: (vgl. S.182)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zum Gescha¨ftsmodell Enabling:
• (Item 213:) IT-Integratoren fu¨r Implementierung von Lo¨sungen bei
Betreibern mobiler Anwendungen; hier werden i.d.R. Projektumsa¨tze
erzielt [Ihre Bewertung: (vgl. S.144)].
• (Item 214:) Kleine Serviceanbieter: Realisierung von Endgera¨ten,
Dienstleistungen und technischer Anbindung vom Contentanbieter zum
Netzbetreiber [Ihre Bewertung: (vgl. S.97,113,167)].
• (Item 215:) Payment-Solutions: z.B. Kreditkartenunternehmen, Ban-
ken [Ihre Bewertung: (vgl. S.97,124,149)]. (Item 216:) Umsatzer-
zielung vermutlich wie bei Kreditkarten- oder Internet-Bezahlsystemen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.97,131,149)].
• (Item 217:) Betrieb und Pflege mobiler Anwendungen durch IT-Inte-
gratoren und ASP fu¨r Unternehmen (Endkunden) und Mobilfunkan-
bieter [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
• (Item 218:) ASP Problem: Time to Market und hohe Kosten und
Umsatzrisiken [Ihre Bewertung: (vgl. S.161)].
• (Item 219:) Relevantes Gescha¨ftsmodell: Infrastruktur-Hersteller
(Netzwerk-Infrastruktur [Ihre Bewertung: (vgl. S.161)], (Item 220:)
Endgera¨te [Ihre Bewertung: (vgl. S.105,135,150)] u.a. relevante Tech-
nologien)
• (Item 221:) Mobile Application Developer befa¨higen existierende
Dienstleister zur Nutzung einer Mehrkanalstrategie (wie heute bei E-
Commerce Installationen bei Warenha¨usern) [Ihre Bewertung: (vgl.
S.88, 98, 105)].
• (Item 222:) Gescha¨ftsmodelle, die den Zugang zum Internet als
Schwerpunkt haben, werden stark dominieren [Ihre Bewertung: (vgl.
S. 191)].
• (Item 223:) Virtuelle Netzbetreiber ko¨nnen langfristig nicht u¨berleben
[Ihre Bewertung: (vgl. S.201)].
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• (Item 224:) Einstieg erfahrener ausla¨ndischer Mobile-Virtual Network
Operators mit bekannter Marke ist wahrscheinlich [Ihre Bewertung:
(vgl. S.192)] (Item 225:) Diese kombinieren bekannten Markennamen
und Konzentration auf Kernkompetenzen bei gleichzeitig minimalem
finanziellem Engagement / Risiko [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
• (Item 226:) Klassische Content-Anbieter (Medienunternehmen) stel-
len Basis an Informationen zur Verfu¨gung, die von Betreibern mo-
biler Anwendungen genutzt werden ko¨nnen [Ihre Bewertung: (vgl.
S.98,131,149)].
• (Item 227:) Netzbetreiber: Zur Verfu¨gungstellung von Konnektivita¨t
[Ihre Bewertung: (vgl. S.88,98,105)]. (Item 228:) Umsa¨tze durch
Traffic [Ihre Bewertung: (vgl. S.106,136,150)], (Item 229:) evtl.
Revenue-Sharing [Ihre Bewertung: (vgl. S.98,131,149)]. (Item 230:)
Kann auch die Rolle des Betreibers von Diensten [Ihre Bewertung:
(vgl. S.106,137, 150)], (Item 231:) Software-Entwickler [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.182)], (Item 232:) IT-Integrators [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.182)] u¨bernehmen. (Item 233:) Eher nicht: mPayment-
Anbieter, u.a. auf Grund des Kreditrisikos [Ihre Bewertung: (vgl.
S.182)].
• (Item 234:) Netzbetreiber: Ru¨ckzug auf Umsatzgenerierung u¨ber Air-
time / bearer Services [Ihre Bewertung: (vgl. S.202)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu neuen Services:
• (Item 235:) Benutzer werden hauptsa¨chlich fu¨r die Bereitstellung und
U¨bertragung von Informationen bezahlen. Daher wird auch das Ange-
bot von Inhalten besonders wichtig werden [Ihre Bewertung: (vgl.
S.98,124,150)].
• (Item 236:) Anbieter von qualitativ wertvollem Content werden Ge-
scha¨ftsmodelle anstreben, bei denen sie monatliche Basisfees plus varia-
ble transaktionsabha¨ngige Gebu¨hren erhalten [Ihre Bewertung: (vgl.
S.145)].
• (Item 237:) Besonders Werbung wird umsonst an Empfa¨nger gesendet
werden [Ihre Bewertung: (vgl. S.161)]. (Item 238:) Bezahlen werden
die Werbetreibenden (wie im Internet oftmals) [Ihre Bewertung: (vgl.
S.98,125,150)].
• (Item 239:) Medienanbieter werden Mobile Commerce nutzen, um
endlich wieder Geld fu¨r den Content zu erhalten [Ihre Bewertung:
(vgl. S.98,125,150)].
• (Item 240:) Werbefinanziert eher Ausnahme. Grund: schlechte Er-
fahrungen im Internetbereich [Ihre Bewertung: (vgl. S.183)], (Item
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241:) begrenzte technische Mo¨glichkeiten fu¨r Online-Werbung (z.B.
Banner) [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)]. (Item 242:) Die meisten
Gescha¨ftsmodelle werden auf Basis Micro-Pay-for-Content-Prinzip ba-
sieren [Ihre Bewertung: (vgl. S.161)]
• (Item 243:) Schwerpunkt = Content [Ihre Bewertung: (vgl.
S.98,131, 150)] (Item 244:) und LBS [Ihre Bewertung: (vgl. S.161)]
- (Item 245:) und alle damit verbundenen Gescha¨ftsmodelle [Ihre
Bewertung: (vgl. S.145)].
• (Item 246:) Nutzer werden lieber fu¨r Dienste bezahlen, als mit Wer-
bung u¨berschu¨ttet zu werden [Ihre Bewertung: (vgl. S.98,113,167)].
(Item 247:) Eigensta¨ndige Mobile Content Firmen werden sich nicht
etablieren [Ihre Bewertung: (vgl. S.183) ], (Item 248:) es sei denn
in Nischen wie branded Game Snacks (Spiele fu¨r zwischendurch in der
Bahn) [Ihre Bewertung: (vgl. S.162)].
• (Item 249:) Prinzipiell neue Gescha¨ftsmodelle werden nicht u¨berwie-
gen, sondern es werden existierende Gescha¨ftsmodelle aus der
”
offline-
Welt” in die M-Business-Welt ausgedehnt werden [Ihre Bewertung:
(vgl. S.184)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu Erweiterungen konventioneller Pro-
dukte / Services (Im Sinne von Mehr):
• (Item 250:) Der Kunde geht mit Barcode Scanner in Lebensmit-
telshop, scannt Produkte seiner Wahl und la¨sst nach Hause liefern. So
schmilzt die Butter nicht im Wagen und das Tragen der Kisten entfa¨llt.
Shoperlebnis ist weiterhin vorhanden (genannt:
”
Pirat Shopping”) [Ih-
re Bewertung: (vgl. S.185)]
• (Item 251:) Die großen Zeitschriften und Szeneguides werden Ihren
Content fu¨r die mobile Zielgruppe erweitern [Ihre Bewertung: (vgl.
S.88,98,106)]. (Item 252:) Diese haben den Vorteil des Brandings und
brauchen daher kein großes Budget, um den Dienst bekannt zu machen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.99,125,150)].
• (Item 253:) Telematikdienste im Automobil (GPS, Stauwarner, In-
spektionserinnerung, Entertainment fu¨r Mitfahrer) werden in Ihrer
Funktion u¨ber eine Nutzung des Mobilfunknetzes erweitert [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.88,99,106)].
• (Item 254:) Mobile Funktionalita¨ten werden im Rahmen der Produkt-
entwicklung beru¨cksichtigt und mu¨ssen sich im Gesamtkostenrahmen
neuer Produkte rechnen [Ihre Bewertung: (vgl. S.99,132,150)].
• (Item 255:) Intelligente Vernetzung von verschiedenen Haushaltsgera¨-
ten [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
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Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu Umgestaltungen konventioneller
Produkte / Services (Im Sinne von Anders):
• (Item 256:) Verkauf von Eintrittskarten unter Nutzung des
Endgera¨tes und des Mobilfunknetzes [Ihre Bewertung: (vgl.
S.88,99,106)].
• (Item 257:) Konvergenz von Internet mit Mo¨glichkeiten Mobilfunk:
Kunde kann sich seine Ebay Auktion auf Endgera¨t u¨bertragen lassen
und wird kurz vor Abschluss (oder wenn u¨berboten) per Push auf End-
gera¨t informiert [Ihre Bewertung: (vgl. S.99,132,150)]. (Item 258:)
Handlungsmo¨glichkeiten dann auch u¨ber mobiles Endgera¨t. [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.99,132,150)].
• (Item 259:) Bespiel: Taxi, Netz-/Messagingdienstleister, Schneider.
Der Schneider wird u¨ber das Mobilfunknetz von der Dienstleistungs-
nachfrage informiert, schickt (zahlt) Taxi zum Abholen/Bringen. Reve-
nuesharing, d.h. weniger Gewinn fu¨r Schneider aber zufriedenerer Kun-
de wegen Convenience. Abrechnung zwischen allen an Wertscho¨pfungs-
kette Beteiligten wird im Hintergrund fu¨r Endkunden unsichtbar ab-
laufen [Ihre Bewertung: (vgl. S.186)].
• (Item 260:) U¨berwachungen von z.B. Ha¨usern, Jachten, Patienten o.a¨.
[Ihre Bewertung: (vgl. S.99,116,150)].
Zusammenfassung bzgl. der Gescha¨ftsmodelle
Wir bitten Sie vor dem Hintergrund der eben durchgefu¨hrten Bewertungen
um die Bewertung folgender Aussage:
• (Item 261:) Wa¨hrend es relativ einfach ist, sich Gescha¨ftsmodelle im
Bereich
”
Enabling” vorzustellen, gibt es verha¨ltnisma¨ßig große Schwie-
rigkeiten, sich vorzustellen was u¨berhaupt ermo¨glicht werden soll! [Ihre
Bewertung: (vgl. S.186)]
5. Fragenkomplex: Marktbeherrschende Kra¨fte
(Die Frage in Runde 1 lautete:
”
Wer werden die marktbeherrschenden
Kra¨fte sein (Unternehmen, Allianzen, etc.)?”; Zeitraum: 5-7 Jahre)
Die Aussagen zu den marktbeherrschenden Kra¨ften konnten in die Kategori-
en Unternehmen, Allianzen und RegTP eingeordnet werden. Bitte bewerten
Sie zuna¨chst die folgenden allgemeinen Aussagen:
• (Item 262:) Die Entwicklung wird vermutlich der des Internet gleichen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
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• (Item 263:) Die Frage ist, wer den Spagat zwischen Mobile, Internet
und mo¨glichen weiteren Medien (Radio, TV, Print) packen wird. [Ihre
Bewertung: (vgl. S.162)]
• (Item 264:) Marktbeherrschung im Sinne von max. Profitabscho¨pfung
wird nicht mehr existieren [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)]. (Item
265:) Der Markt wird sich stark diversifizieren (sowohl Unternehmen
als auch Marken) [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
• (Item 266:) Marktbeherrschende Kra¨fte werden sein: Telekommunika-
tion [Ihre Bewertung: (vgl. S.100,133,150)], (Item 267:) Automoti-
ve [Ihre Bewertung: (vgl. S.162)] (Item 268:) und Retail-Industrie
[Ihre Bewertung: (vgl. S.192)]. Grund: Dies sind die einzigen Indus-
trien, die sich ernsthaft mit dem mobilen Thema auseinandersetzen und
in dieses investieren.
• (Item 269:) Generell: Heutige Verbreitung [Ihre Bewertung: (vgl.
S.145)], (Item 270:) Werbeetat [Ihre Bewertung: (vgl. S.162)]
(Item 271:) und aktueller Zielmarkt der Player [Ihre Bewertung:
(vgl. S.162)] spielen fu¨r die zuku¨nftige Marktposition eine große Rolle.
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu den Unternehmen:
• (Item 272:) Einige neue Start-ups werden sich (analog zu amazon
oder ebay) etablieren ko¨nnen [Ihre Bewertung: (vgl. S.162)].
• (Item 273:) Start-Ups werden es auf Grund fehlender Markenbekannt-
heit und Kundenbasis sowie erschwertem Zugang zu Kapital vermutlich
schwer haben, sich starke Marktposition (zumindest bei Endkundenan-
wendungen) zu erarbeiten [Ihre Bewertung: (vgl. S.162)]. (Item
274:) Gute Chancen allerdings bei Kooperation (ggf. in Form von Joint
Ventures) mit etablierten Unternehmen [Ihre Bewertung: (vgl. S.89,
100,107)].
• (Item 275:) Japanische Unternehmen scheinen in Europa wesentlichen
Einfluss zu gewinnen, voran: NTT-DoCoMo und Sony [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.192)].
• (Item 276:) Netzbetreiber werden klar dominierende Akteure sein
und Markt beherrschen [Ihre Bewertung: (vgl. S.162)]. (Item 277:)
Grund: Oligopol von 4-5 Unternehmen (im Gegensatz zu Internetprovi-
dern) mit hohen Markteintrittsbarrieren und festen Kundenkontakten
in gro¨ßerem Ausmaß [Ihre Bewertung: (vgl. S.163)].
• (Item 278:) Vorteil T-Mobile u¨ber Zusammenarbeit mit T-Online.
Entscheidend: T-Online hat Internetportal und Erfahrung mit Internet-
diensten fu¨r Endkunden, die z.T. u¨bertragbar sind [Ihre Bewertung:
(vgl. S.163)].
Anhang 2 - Fragebogen zur Runde 2 der Delphi-Studie 302
• (Item 279:) Marktbeherrschend werden sein: Telekom, Vodafone und
ein drittes Unternehmen [Ihre Bewertung: (vgl. S.163)]. (Item 280:)
Nicht: NTTDoCoMo [Ihre Bewertung: (vgl. S.107,135,150)].
• (Item 281:) Netzbetreiber derzeit a¨ußerst dominante Position in der
LBS-Wertscho¨pfungskette [Ihre Bewertung: (vgl. S.100,126,150)].
(Item 282:) Ein grundlegendes Element ihrer Kundenbeziehung ist die
bei Vertragskunden gegebene Zahlungsbeziehung [Ihre Bewertung:
(vgl. S.89,100,107)].
• (Item 283:) Die Netzbetreiber, die als erstes Services fu¨r Business-
kunden anbieten ko¨nnen, werden den Markt beherrschen [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.192)]. Grund: Abkommen meist u¨ber mehrere Jahre,
limitierte Anzahl großer bis mittelgroßer Unternehmen, fu¨r die solche
Services in Frage kommen.
• (Item 284:) Neben den wenigen neuen Start-ups werden die großen,
traditionellen Unternehmen wie (vorzugsweise)Telekoms und Banken
eine Rolle spielen, da hier hohes Kundenvertrauen und eine kritische
Masse an relevante Kundendaten vorliegen [Ihre Bewertung: (vgl.
S.145)].
• (Item 285:) Im Hintergrund werden starke Finanzholdings die Dra¨hte
ziehen (das ist heute auch so) [Ihre Bewertung: (vgl. S.163)].
• (Item 286:) Portale: Dienst wie Jamba hat nicht das no¨tige Funda-
ment, um weiterhin angestrebten Marktanteil zu erreichen [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.192)].
• (Item 287:) Contentanbieter: Immer mehr Gewicht im Laufe der Jah-
re, da eigensta¨ndige Applikationen auf den Endgera¨ten laufen, welche
nur noch die Internetverbindung zum Transport der Daten nutzen [Ih-
re Bewertung: (vgl. S.100,113,167)].
• (Item 288:) Energieversorger sind als potentielle Key-Player zu nen-
nen [Ihre Bewertung: (vgl. S.202)].
• (Item 289:) Endgera¨tehersteller werden SIM-Karten Hersteller
zuru¨ckdra¨ngen, weil Funktionalita¨ten der SIM durch Sicherheitsfeatu-
res der Gera¨te selbst abgedeckt werden ko¨nnen [Ihre Bewertung:
(vgl. S.192)]. (Item 290:) Identifikation der Nutzer durch Content-
provider statt Netzwerkbetreiber [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
• (Item 291:) Contentanbieter werden den Markt nur begrenzt ”be-
herrschen”ko¨nnen [Ihre Bewertung: (vgl. S.163)]. (Item 292:)
Durch einheitliche Schnittstellen (Richtung PARLAY) ko¨nnen sich
neue Kra¨fte bilden. Diese profitieren von den sich langsam o¨ffnenden
Schnittstellen [Ihre Bewertung: (vgl. S.163)].
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• (Item 293:) Contentanbieter: Werden sehr stark sein und die Netz-
werkbetreiber dazu zwingen, bessere Umsatzanteile beim Revenue-Sha-
ring anzubieten [Ihre Bewertung: (vgl. S.190)].
• (Item 294:) Bestehende Werbeindustrie und große Medienunterneh-
men werden den Werbemarkt dominieren [Ihre Bewertung: (vgl.
S.164)].
Bitte bewerten Sie folgende Aussagen zu den Kooperationen:
• (Item 295:) Die Potenziale lassen sich vermutlich am besten durch das
Eingehen strategischer Allianzen realisieren [Ihre Bewertung: (vgl.
S.100,133,150)].
• (Item 296:) Im Unterschied zum E-Business: Allianzen und Koope-
rationen haben einen hohen Stellenwert. Grund: unbu¨rokratische Zu-
sammenfu¨hrung von Kompetenzen in fru¨her Marktphase [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.107,137,150)]. Aber: (Item 297:) Wegen hohem Ab-
stimmungsbedarf werden kleine, junge, innovative Unternehmen letzt-
lich von den Großen gekauft werden [Ihre Bewertung: (vgl. S.164)]
• (Item 298:) Mobile Services ko¨nnen nicht von einzelnen Unternehmen
angeboten werden und mu¨ssen aufeinander abgestimmt werden [Ih-
re Bewertung: (vgl. S.192)]. (Item 299:) Konkrete Allianzen sind
schwer abscha¨tzbar und ha¨ngen von der Wertscho¨pfungskette ab [Ihre
Bewertung: (vgl. S.100,114,167)].
• (Item 300:) Ausla¨ndische und kleine Player werden, falls sie am Markt
bestehen (wollen), mit Vodafone oder Telekom Allianzen eingehen [Ih-
re Bewertung: (vgl. S.164)].
• (Item 301:) Netzbetreiber werden Allianzen mit Contentprovidern bil-
den [Ihre Bewertung: (vgl. S.146)]. (Item 302:) Die Partner werden
keine gleichwertigen Partner sein, sondern abha¨ngige
”
Zulieferer” [Ihre
Bewertung: (vgl. S.192)].
• (Item 303:) Insbesondere im Bereich der Mobile Payment-Solutions
sind strategische Allianzen zwischen Banken und Telcos denkbar und
wahrscheinlich [Ihre Bewertung: (vgl. S.100,114,167)].
• (Item 304:) Nur gleichberechtigte Allianzen werden sich am Markt
durchsetzen [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)]. (Item 305:) Koopera-
tion statt auf Gewinne des anderen schielen ist notwendig [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.100,126,150)]!
• (Item 306:) Weil Netzwerkbetreibern das Know-How fu¨r Value-Added
Services fehlt, suchen sie Partnerschaften mit Integratoren [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.190)].
• (Item 307:) Netzbetreiber-Endgera¨tehersteller ist interessante Bezie-
hung [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
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Bitte bewerten Sie folgende Aussage zur RegTP:
• (Item 308:) RegTP: wird die Marktkonvergenz durch Wettbewerbs-
fo¨rderung antreiben [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
6. Fragenkomplex: Nationale Besonderheiten
(Die Frage in Runde 1 lautete:
”
Welche nationalen Besonderheiten werden
die Entwicklung und den Erfolg von mobilen Anwendungen beeinflussen?”;
Zeitraum: 5-7 Jahre)
Bzgl. nationaler Besonderheiten wurden sehr viele verschiedene und durch-
aus gegenla¨ufige Ansichten vertreten. Sind die Deutschen Technik-Muffel?
Oder probieren Sie eben doch gerne neue Techniken aus? Gibt es u¨berhaupt
nationale Besonderheiten? Ohne auf alle Aussagen einzugehen, sollen einige
wesentliche und besonders kontroverse Aussagen im Folgenden thematisiert
werden. Bitte bewerten Sie zuna¨chst die allgemeinen Aussagen:
• (Item 309:) Keine nationalen Besonderheiten bzw. Unterschiede (au-
ßer Zeitfaktoren wegen unterschiedlicher Verfu¨gbarkeit) sprechen fu¨r
eine andere Entwicklung als in den Nachbarla¨ndern [Ihre Bewertung:
(vgl. S.202)].
• (Item 310:) Generell: Nationale Besonderheit (wirtschaftspolitische,
politische, kulturelle, soziale) ko¨nnen wesentlich fu¨r den Erfolg / Miss-
erfolg einer Technologie sein [Ihre Bewertung: (vgl. S.146)]. Beispiel:
iMode in Japan vs. WAP (trotz GPRS und Farb-Display) in Europa.
• (Item 311:) La¨ngerfristig eher kontinentale/interkulturelle Besonder-
heiten bedeutsam [Ihre Bewertung: (vgl. S.147)].
Bitte bewerten Sie die folgenden Aussagen zur Bedeutung der Kosten des
Netzausbaus und der UMTS-Lizenzen:
• (Item 312:) Bei der Entwicklung von 3G in Deutschland machen sich
die hohen Lizenzkosten bemerkbar, die bei Netzwerkbetreibern zur Ver-
schiebung von Investitionen fu¨hren. Dies kann die Entwicklung hemmen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.101,133,150)]. (Item 313:) Dadurch Raum
fu¨r andere Firmen, die diese Belastung nicht haben [Ihre Bewertung:
(vgl. S.164)]. (Item 314:) Aber: IP Traffic-Kosten dadurch hoch, so
dass Applikationen verlangsamt angenommen werden [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.192)].
• (Item 315:) Refinanzierung UMTS wird die Tarifierung in Deutsch-
land konstant hoch halten [Ihre Bewertung: (vgl. S.191)].
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• (Item 316:) Manche Unternehmen, die hohe Investitionen gemacht
haben, wollen nicht akzeptieren, dass diese falsch waren [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.147)]. (Item 317:) Sie mu¨ssten
”
loslassen” und neue
Wege gehen [Ihre Bewertung: (vgl. S.148)]. (Item 318:) Sie wol-
len aber weitermachen, auch wenn dies zu Lasten der Endkunden geht
[Ihre Bewertung: (vgl. S.165)].
Bitte bewerten Sie die folgenden Aussagen zu kulturellen Besonderheiten:
• (Item 319:) Wurde einmal beschlossen, dass Dinge unnu¨tz sind, wer-
den sie auch kein zweites Mal ausprobiert [Ihre Bewertung: (vgl.
S.191)]. (Item 320:) Deutsche Verbraucher sind misstrauisch und le-
ben in sta¨ndiger Angst, zu viel zu bezahlen oder betrogen zu werden
[Ihre Bewertung: (vgl. S.165)].
• (Item 321:) Insbesondere in Deutschland werden die mobilen An-
wendungen erfolgreich sein, die besonderen Nutzen wie z.B. ho¨here
Transparenz und Effizienz im Alltag bieten [Ihre Bewertung: (vgl.
S.148)].
• (Item 322:) Deutsche zahlen ihre Rechnungen [Ihre Bewertung:
(vgl. S.101,114,167)].
• (Item 323:) Deutsche sind generell neuen Technologien weniger aufge-
schlossen als z.B. Personen aus asiatischen La¨ndern [Ihre Bewertung:
(vgl. S.192)].
• (Item 324:) Technologieaversion existiert zumindest bei jungen Deut-
schen nicht (siehe SMS) [Ihre Bewertung: (vgl. S.107,137,150)].
• (Item 325:) Tendenziell werden neue Technologien in Deutschland
leichter verstanden und angewendet, eventuell durch die relativ natur-
wissenschaftliche Ausbildung [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
• (Item 326:) Hypersensibilita¨t gegenu¨ber mo¨glichen Gesundheitsscha¨-
den hemmt Netzaufbau im Vergleich zu anderen La¨ndern [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.192)].
• (Item 327:) Deutsche wollen alles 1000%ig gesichert haben, evtl. Lu¨-
cken werden nicht akzeptiert (wirkt erfolgshemmend) [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.192)]. (Item 328:) Andererseits: Wenn mal was pas-
siert, will der Deutsche erreichbar sein und andere erreichen ko¨nnen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.101,133,150)].
• (Item 329:) Deutsche hinterlegen ungern ihre Daten, was personali-
siertes Dienstangebot erschwert (wirkt erfolgshemmend) [Ihre Bewer-
tung: (vgl. S.101,126,150)].
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• (Item 330:) Der deutsche Mobilfunkmarkt hat einen der ho¨chsten
Anteile an Vertragskunden in Europa, dies gibt einen gesicherten
Background fu¨r operierende Unternehmen [Ihre Bewertung: (vgl.
S.108,138, 150)].
• (Item 331:) Wa¨hrend in anderen La¨ndern Werbung als witzig empfun-
den wird, fu¨hlen sich Deutsche eher bela¨stigt (wirkt erfolgshemmend)
[Ihre Bewertung: (vgl. S.165)].
• (Item 332:) Insgesamt ist nicht mit einem so hohen Erfolg des mobilen
Internets wie in Japan zu rechnen, da in Deutschland auch andere Frei-
zeitaktivita¨ten wie Outdoor Sportarten um die Zeit der Nutzer buhlen
[Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
• (Item 333:) Deutsche reisen viel. Dadurch Bedarf an mobilen Tech-
nologien, z.B. Mobile Routenplaner [Ihre Bewertung: (vgl. S.165)].
Bitte bewerten Sie die folgenden Aussagen zu geographischen und demogra-
phischen Besonderheiten:
• (Item 334:) Alterung der deutschen Gesellschaft: Alte Leute nehmen
keine neuen Technologien/ Anwendungen mehr an [Ihre Bewertung:
(vgl. S.192)].
• (Item 335:) Fo¨rderlich ist die Gro¨ße des deutschen Marktes [Ihre
Bewertung: (vgl. S.101,133,150)].
• (Item 336:) Die hohe Bevo¨lkerungsdichte fo¨rdert den Einsatz von ter-
restrischen Mobilfunktechnologien [Ihre Bewertung: (vgl. S.165)].
• (Item 337:) In Deutschland gibt es keine geographischen Besonderhei-
ten, die Einfluss haben [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)]. (Item 338:)
In Deutschland gibt es keine demographischen Besonderheiten, die Ein-
fluss haben [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
Bitte bewerten Sie die folgenden Aussagen zu Besonderheiten bzgl. der
Marktkommunikation, rechtlichen Besonderheiten und anderem:
• (Item 339:) Die Nichtexistenz von Sales-Promotion-Agenturen in
Deutschland verlangsamt die Ausbreitung guter Ideen fu¨r Mobile Mar-
keting [Ihre Bewertung: (vgl. S.202)].
• (Item 340:) Die in Deutschland gegebene technologielastige Kom-
munikation ist kontraproduktiv und bringt keinen Zugang zum Mas-
senmarkt. Anders Japan: Statt
”
Internet auf Handy” Kommunikati-
on von
”
Spaß auf dem Handy”. Zudem keine massenmarktfeindlichen
Abku¨rzungen wie z.B.
”
GPRS” oder
”
UMTS” sondern Fun-Abku¨rzun-
gen. [Ihre Bewertung: (vgl. S.165)].
• (Item 341:) Eher negative Infodarstellung in der deutschen Medien-
landschaft (
”
Bedenkentra¨ger”) [Ihre Bewertung: (vgl. S.166)].
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• (Item 342:) Staatliche Investitionen in Forschung fu¨hren oft nur zu
Mitnahmeeffekten. Privatinitiative schneller und effizienter [Ihre Be-
wertung: (vgl. S.166)].
• (Item 343:) Relativ stark vertretener Datenschutz wird in Deutsch-
land Entwicklung beeinflussen, ggf. behindern [Ihre Bewertung: (vgl.
S.192)].
• (Item 344:) Regulierung wird wichtige Rolle spielen. RegTP will sich
nicht nachsagen lassen, wegen hoher UMTS Gebu¨hren nun sanfter
mit den Mobilfunkbetreibern zu verfahren [Ihre Bewertung: (vgl.
S.102,192,191)].
• (Item 345:) Die Marktkonsolidierung wird behindert, da - zum Schutz
von Arbeitspla¨tzen - unprofitable Unternehmen gefo¨rdert werden [Ih-
re Bewertung: (vgl. S.192)]. (Item 346:) Dies bedeutet wiederum
Schwa¨chung des gesamten Wettbewerbsumfeldes, da in der Konsoli-
dierungsphase mit Preiska¨mpfen zu rechnen ist, die alle Wettbewerber
schwa¨chen werden [Ihre Bewertung: (vgl. S.166)].
• (Item 347:) Zulassung innovativer Gescha¨ftsmodelle und Technolo-
gien ist mit erheblichem beho¨rdlichem Aufwand verbunden, was die
Entwicklung dieser Technologien hemmt und die Einfu¨hrung neuer Ge-
scha¨ftsmodelle verzo¨gert. [Ihre Bewertung: (vgl. S.166)].
• (Item 348:) Gesetzliche Hu¨rden (Stichwort: Verbraucherschutz) be-
hindern die Entwicklung von Gescha¨ftsmodellen [Ihre Bewertung:
(vgl. S.192)].
• (Item 349:) Zuku¨nftige Eingriffe von EU-Institutionen (bzgl. Regu-
lierungen und Vorgaben bzgl. Verbraucherschutz) auf deutschen Markt
[Ihre Bewertung: (vgl. S.166)].
• (Item 350:) Auf Grund neuer Gesetzgebungen zur U¨berwachung der
u¨bertragenen Daten kommt es zu einer Aufweichung des Datenschutzes.
Daraus werden sich neue Gescha¨ftsmodelle ergeben, die wieder eines
rechtlichen Rahmens bedu¨rfen. [Ihre Bewertung: (vgl. S.192)].
• (Item 351:) Hohe Verbreitung Internet hemmt rasche Verbreitung mo-
biler Anwendungen [Ihre Bewertung: (vgl. S.202)].
• (Item 352:) Deutschland ist eines der reichsten La¨nder Europas, Leute
ko¨nnen sich relativ viel leisten [Ihre Bewertung: (vgl. S.167)].
• (Item 353:) Die schlechte konjunkturelle Situation beeintra¨chtigt
stark [Ihre Bewertung: (vgl. S.149)].
Vielen Dank!
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Hinweis zu Anhang 3:
Die folgende Darstellung vermittelt Inhalt, Aufbau und einen Ein-
druck des Layouts des Fragebogens entsprechend dem Original. In
Teil C des Fragebogens wurden Seitenangaben angebracht, die auf
die Stellen verweisen, an der die Beantwortung bzw. Kommentierung
in der vorliegenden Arbeit dargestellt wird.
In der Runde 3 der Studie bekamen die Teilnehmer/innen, die an
Runde 2 nicht teilgenommen hatten, einen allgemeinen Fragebogen,
der die Blo¨cke A und C enthielt. Die Teilnehmer/innen, die an Runde
2 teilgenommen hatten, erhielten einen individuellen Fragebogen,
der neben den allgemeinen Teilen (A und C) auch einen Block B
mit individuellen Fragen enthielt. Individuelle Fragen ergaben sich,
wenn ein Experte in Runde 2 einen Aspekt anders beurteilt hat als
80 Prozent der Experten, die an Runde 2 teilgenommen haben. Im
vorliegenden Anhang ist ein fiktiver Fragebogen wiedergegeben, der
(neben den allgemeinen Teilen A und B) eine vollsta¨ndige Wiedergabe
aller individueller Fragen beinhaltet. Es sei darauf hingewiesen, dass
kein Experte sa¨mtliche individuellen Fragen erhielt.
Das Original des Fragebogens ist in Microsoft-Word (Version 6.0)
verfasst, Schrifttyp Arial, Schriftgro¨ße 10. Auf der ersten Seite des Ori-
ginals ist rechts oben das Logo des Lehrstuhls Wirtschaftsinformatik
III, Universita¨t Regensburg (Prof. Dr. Franz Lehner), wiedergegeben.
In den an die Teilnehmer/innen versandten Fragebo¨gen wurden Auf-
forderungen zu Pla¨doyers, Kommentaren und Antworten mit roter
Farbe und der Formatierung ’fett’ gekennzeichnet. Bei der Wieder-
gabe des Fragebogens im vorliegenden Anhang wird auf die farbliche
Kennzeichnung verzichtet. Wiedergegebene Kommentierungen der
Teilnehmer aus Runde 2 wurden mit blauer Farbe gekennzeichnet.
Bei der Wiedergabe des Fragebogens im vorliegenden Anhang wird
auf die farbliche Kennzeichnung zugunsten einer Kennzeichnung
der Kommentierungen mit der Formatierung ’kursiv’ verzichtet.
Den Teilnehmern der Studie wurde der Fragebogen per Email als
MS-Word-Dokument zur Verfu¨gung gestellt. Das konkrete Layout des
Fragebogens ha¨ngt von den Systemvoraussetzungen des Computers
ab, auf dem das MS-Word-Dokument aufgerufen wird.
Die Fragebogen stehen in der urspru¨nglichen Ansicht unter
http://www.jkuhn.de/delphistudie/ zum Download zur Verfu¨gung.
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Delphi-Studie
”
Mobile Business”
Durchgefu¨hrt vom Lehrstuhl Wirtschaftsinformatik III der Uni-
versita¨t Regensburg.
Sehr [geehrte Frau... / geehrter Herr... / Sehr geehrte Teilnehmerinnen, sehr
geehrte Teilnehmer],
herzlich willkommen zur Runde 3 der Delphi-Studie Mobile Business. Die
Runde 3 wurde auf Basis der Ergebnisse der Runde 2 erarbeitet.
Die Runde 3 setzt sich aus drei Blo¨cken zusammen:
A Informationen zum Konsens in Runde 2
B Individuelle Fragen
Sie werden mit den Aspekten konfrontiert, bei denen Sie in Run-
de 2 von der ganz u¨berwiegenden Meinung des Panels abgewi-
chen sind. Als
”
ganz u¨berwiegend” gilt eine Meinung, die von 80
Prozent oder mehr Teilnehmern geteilt wird. Sie haben in Runde
2:
• 96 Aspekte abgelehnt, die von der u¨berwiegenden Mehrheit
der Experten akzeptiert wurden
• 8 Aspekte akzeptiert, die von der u¨berwiegenden Mehrheit
der Experten abgelehnt wurden.
Hinweis:
Individuelle Fragen erhalten nur die Teilnehmer, die an Runde
2 teilgenommen haben und bei denen sich entsprechende
Abweichungen ergeben haben. Von den 30 Experten, die an
Runde 2 teilgenommen haben, erhalten 29 individuelle Fragen.
C Diskussion bestimmter Ergebnisse der Runde 2
Der Block C befasst sich mit Aspekten, die in Runde 2 weder
eine u¨berwa¨ltigende Zustimmung noch eine u¨berwa¨ltigende Ab-
lehnung erfahren haben. Als
”
u¨berwa¨ltigend” gilt eine Zustim-
mung bzw. Ablehnung durch mehr als 2/3 der Teilnehmer.
Eine Beschreibung der Ta¨tigkeiten, um die wir Sie jeweils bitten, wird zu
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Beginn des jeweiligen Blocks gegeben.
Wir bitten Sie um Ru¨cklauf per Email (juergen.kuhn@wiwi.uni-
regensburg.de) oder per Fax (0941-9433211) bis zum 6.12.2002. Auch
dieses Mal ist es uns wieder sehr wichtig, dass Sie den Fragebogen selbst
bearbeiten!
Herzlichen Dank und viele Gru¨ße!
Franz Lehner Ju¨rgen Kuhn
Hinweis:
Die prognostischen Aussagen beziehen sich wie in den vorigen Runden auf
den deutschsprachigen Raum und auf den Zeitraum
”
die na¨chsten 5-7 Jahre”.
A Informationen zum Konsens in Runde 2
Wir bitten Sie um Folgendes:
Die unter A genannten Sachverhalte betrachten wir im Rahmen der Studie
als
”
erledigt”. Wenn Sie mo¨chten, ko¨nnen Sie Kommentare zu den einzelnen
Sachverhalten oder auch zum Konsens insgesamt abgeben. Solche Kommen-
tare wa¨ren fu¨r uns sehr wertvoll! Um die Auswertung zu erleichtern, bitten
wir Sie - wie in Runde 2 - um farbliche Kennzeichnung Ihrer Anmerkungen.
Informationen zum Konsens in Runde 2:
• Keine der insgesamt 353 Aussagen wurde generell, d.h. von allen teil-
nehmenden Experten, abgelehnt.
• Lediglich den im Folgenden dargestellten 12 Aussagen wurde generell
zugestimmt:
Thema: Technologien - Allgemein
Aussage: Verschiedene Technologien werden zuna¨chst parallel verfu¨gbar
sein.
Thema: Technologien - Sicherheitsstandards
Aussage: Mindestanforderungen an Sicherheit mu¨ssen erfu¨llt sein.
Thema: Anwendungen - Allgemein
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Aussage: Anwendungen mu¨ssen bedienbar sein, um ausreichende Akzep-
tanz zu erreichen.
Thema: Anwendungen - B2C (Goods)
Aussage: Kaufen von Tickets.
Thema: Anwendungen - Intra-Business-Anwendungen
Aussage: Es sind Anwendungen zu erwarten, die z.T. ohne direkte
menschliche Intervention arbeiten, wie z.B. die U¨berwachung
von Gera¨ten, Flottenmanagement u.a¨..
Thema: Abrechnungsmodelle - Verbindungsorientierte Modelle
Aussage: Netzbetreiber haben billing relation mit Kunden und ko¨nnen
diese zur Abrechnung von Diensten Dritter nutzen.
Thema: Abrechnungsmodelle - Verbindungsorientierte Modelle
Aussage: Abrechnung durch Netzbetreiber - Revenue Sharing Modell.
Thema: Gescha¨ftsmodelle - Allgemein
Aussage: Der Netzbetreiber beha¨lt Teil des Erlo¨ses ein, u¨bernimmt dafu¨r
aber Aufgaben wie Billing.
Thema: Gescha¨ftsmodelle - Enabling
Aussage: Netzbetreiber: Zur Verfu¨gungstellung von Konnektivita¨t.
Thema: Gescha¨ftsmodelle - Umgestaltung konventioneller Produkte/
Services (’anders’)
Aussage: Verkauf von Eintrittskarten unter Nutzung des Endgera¨tes und
des Mobilfunknetzes.
Thema: Marktbeherrschende Kra¨fte - Unternehmen
Aussage: (bzgl. Start-ups) Gute Chancen allerdings bei Kooperation (ggf.
in Form von Joint Ventures) mit etablierten Unternehmen.
Thema: Marktbeherrschende Kra¨fte - Unternehmen
Aussage: (bzgl. Netzbetreiber) Ein grundlegendes Element ihrer Kunden-
beziehung ist die bei Vertragskunden gegebene Zahlungsbezie-
hung.
[Ihr Kommentar zum Konsens in Runde 2: ]
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B Individuelle Fragen
Es geht in dieser Studie nicht um Konsens, sondern um die Ergru¨ndung
verschiedener Szenarien bzgl. der Zukunft des Mobile Business. Alternative
Auffassungen sind dabei sehr wichtig, sie sind regelma¨ßig auch besonders
interessant.
Wir bitten Sie um Folgendes:
Wir bitten Sie um ein Pla¨doyer fu¨r Ihre Auffassung und/oder um ein Pla¨do-
yer gegen die u¨berwiegende Auffassung! Sie ko¨nnen Ihre Auffassung selbst-
versta¨ndlich auch a¨ndern. Das Bewertungsschema in Runde 2 lautete (in
Runde 3 nach wie vor gu¨ltig):
1 : sehr gut, sehr richtig, ich stimme voll zu (soge-
nannter
”
Volltreffer”)
2 : gut, richtig, ich stimme im Prinzip oder weitge-
hend zu
3 : ich kann dieser Auffassung nicht ganz folgen, habe
Bedenken
4 : falsch, stimmt so nicht, dem kann ich nicht folgen
0 : ich kann hierzu keine Angabe machen.
Sie haben gegen den Trend Folgendes abgelehnt:
Die Technologie ist dem Nutzer egal, so lange diese vielfa¨ltig, multimedial,
einfach zu bedienen und kostengu¨nstig ist. [Ihr Pla¨doyer: ]
Bluetooth ist Infrarot klar u¨berlegen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Bluetooth ist eher Unterstu¨tzungstechnologie im Home- und Office-Bereich
zur Reduzierung von Kabelmeter. [Ihr Pla¨doyer: ]
In Hotspots wird WLAN die Technologie fu¨r mobile Datenkommunikation
werden, noch bevor UMTS nennenswerte Penetration erreicht. Gru¨nde:
WLAN ist preiswert bzw. kostenlos fu¨r Nutzer, ausgereift, bietet große
Produktvielfalt, ist ohne Lizenz installierbar, hat hohe Datenraten. [Ihr
Pla¨doyer: ]
WLANs sind begrenzte Konkurrenz zu UMTS in Ballungsra¨umen. Aber be-
grenzt auf bestimmte Zielgruppe bzw. bestimmte Orte (z.B. Flugha¨fen u.a¨.).
[Ihr Pla¨doyer: ]
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Bei WLANs werden a¨hnlich wie beim Mobilfunknetz Nutzungsgebu¨hren
anfallen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Migration von GPRS, WLAN und UMTS ist vorstellbar. Hierdurch ist
sowohl fla¨chendeckender breitbandiger Empfang als auch nach Kostenge-
sichtspunkten optimierter Datentransfer mo¨glich. [Ihr Pla¨doyer: ]
EDGE wird lediglich eine untergeordnete Rolle spielen. [Ihr Pla¨doyer: ]
HSCSD wird lediglich eine untergeordnete Rolle spielen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Der Grund, warum GPRS in den na¨chsten 2 Jahren zur Basistechnologie
wird: GPRS ist einfach adaptierbar in das bestehende Mobilfunknetz. [Ihr
Pla¨doyer: ]
GPRS kurz- und mittelfristig erfolgreich parallel zu UMTS. [Ihr Pla¨doyer: ]
GPRS-Relevanz insbesondere in Nicht-Ballungszentren noch fu¨r na¨chste 5-7
Jahre. [Ihr Pla¨doyer: ]
Reine Mobiltelefone werden weiterhin eine große Bedeutung haben, da trotz
allem viele Nutzer nur reine Sprachdienste nutzen werden. [Ihr Pla¨doyer: ]
Mobile Technologien werden kurzfristig
”
unsichtbar” und als add-on in den
verschiedensten Produkten eingebaut werden (z.B. Servicestationen, mobile
Einsatzfahrzeuge, Mobile Health Care). [Ihr Pla¨doyer: ]
Es werden sich Dienste entwickeln und Hardwareplattformen angeboten,
die alle
”
genormten” Funknetze unterstu¨tzen ko¨nnen und ein Maximum an
Kostensparen fu¨r den Nutzer generieren. [Ihr Pla¨doyer: ]
Um alle genormten Funknetze unterstu¨tzen zu ko¨nnen und ein Maximum
an Kostenersparnis fu¨r den Nutzer generieren zu ko¨nnen, sind Plattformen
notwendig, die Inhalt und Darstellungsschema streng trennen und Nutzung
u¨ber verschiedene Gera¨te ermo¨glichen. [Ihr Pla¨doyer: ]
WAP war fu¨r den Endanwender zu teuer und zu langsam - genug um WAP
scheitern zu lassen. Man ha¨tte dies wissen ko¨nnen, wenn man die Technologie
aus den Augen der Endanwender betrachtet ha¨tte. [Ihr Pla¨doyer: ]
iMode: Vorbildhaftes Abrechnungsverfahren (u¨ber Netzbetreiber). [Ihr
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Pla¨doyer: ]
Bzgl. Sicherheitsstandards: Probleme zuku¨nftig generell wie bei PC (Viren,
Trojaner, ...). [Ihr Pla¨doyer: ]
Sicherheitsstandards sind entscheidend bei der Entwicklung von Bezahlsys-
temen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Die Nutzer-/Kundenstruktur wird sich wie die der Handy- und Inter-
netnutzer entwickeln. (Bzgl. Alter, Geschlecht, Bildung, Einkommen,
Berufsgruppen etc.). [Ihr Pla¨doyer: ]
Jugendliche und Gescha¨ftsleute sind lediglich Vorreiter: letztlich werden alle
Personen mobile Anwendungen nutzen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Spezifische Applikationen, die besonders der Sicherheit der Kinder dienen,
werden auch von Elternseite angenommen werden. [Ihr Pla¨doyer: ]
”
Sta¨dtisch” ist Charakteristikum der Mobile-Business-Avantgarde mit
Vorreiterrolle. [Ihr Pla¨doyer: ]
Das bisherige Versagen vieler Anwendungen ist auch auf die bisher fu¨r
die Nutzer sehr nachteiligen Abrechnungsmodelle zuru¨ckzufu¨hren. [Ihr
Pla¨doyer: ]
Zur Optimierung des Nutzens mobiler Anwendungen ist v.a. eine intelligente
Verbindung einzelner Services notwendig. [Ihr Pla¨doyer: ]
Der Erfolg von mobilen Anwendungen ha¨ngt stark davon ab, wie schnell
funktionsfa¨hige fu¨r Unternehmen nutzbare mobile Lo¨sungen zur Verfu¨gung
stehen, die in bestehende Anwendungslandschaften integriert werden
ko¨nnen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Nutzer will zwar LBS-Dienste, aber nicht u¨berwacht werden / trackbar sein.
[Ihr Pla¨doyer: ]
Ein interessanter B2C (Services) Aspekt ist Mobile Health Care. [Ihr
Pla¨doyer: ]
Bei Mobile Health Care ist Tracking der Lebensfunktionen gefa¨hrlich,
weil Computerfehler fatal (Tod des Patienten) sein ko¨nnten. Besser (wird
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erfolgreich sein): Warnsystem mit Gewa¨hrleistung schneller Hilfe durch
nahes Hilfspersonal. [Ihr Pla¨doyer: ]
Interessant im Zusammenhang B2C (Goods) ist die Einbindung mobiler
Anwendungen in Konzepte wie eBay. [Ihr Pla¨doyer: ]
Intra-Business-Anwendungen werden in den na¨chsten Jahren als Mittel zur
Verbesserung der Produktivita¨t von Unternehmensprozessen der Treiber der
Entwicklung sein. [Ihr Pla¨doyer: ]
Interessant im Bereich Intra-Business sind Anwendungen fu¨r Gescha¨ftsta¨tige
ohne festen Arbeitsplatz wie Consulting oder Vertrieb - aber auch Lagerar-
beiter, Wartungsarbeiter. [Ihr Pla¨doyer: ]
Interessant im Bereich Intra-Business ist Zugriff auf sa¨mtliche Office-
Strukturen von PDA und (abha¨ngig von Displaygro¨ße) auch Handy. [Ihr
Pla¨doyer: ]
Interessant im Bereich Intra-Business ist mobiler Zugriff auf SAP (Stichwort:
Reporting). [Ihr Pla¨doyer: ]
Mobile Payment wird Basisdienst sein. [Ihr Pla¨doyer: ]
Mobile Payment ist von Mobile Commerce weitgehend unabha¨ngig und
kann auch in anderen Bezahlszenarien angewendet werden. [Ihr Pla¨doyer: ]
Interessanter Aspekt des Mobile Payment: Parkgebu¨hren direkt zahlen. [Ihr
Pla¨doyer: ]
Ohne akzeptierte Abrechnungsmodelle wird langfristig nur ein sehr einge-
schra¨nktes Angebot von mobilen Anwendungen bestehen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Bezu¨glich der Abrechnungsmodelle gilt: KISS - Keep it simple & stupid.
Derzeit Irrweg: kaum nachvollziehbare Tarifierung, die den Nutzer sta¨ndig
an die anfallenden Kosten erinnert. [Ihr Pla¨doyer: ]
Je nach Art der Leistung wu¨nschenswert: Wahl zwischen verschiedenen Ab-
rechnungsmodellen und damit Nutzung individueller Zahlungspra¨ferenzen.
[Ihr Pla¨doyer: ]
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Bei den Abrechnungssystemen steht der Convenience-Aspekt im Vorder-
grund, aber auch Akzeptanz der Ha¨ndler. [Ihr Pla¨doyer: ]
iMode ist ein Vorbild fu¨r das Abrechnungsmodell
”
Netzbetreiber nutzt
Billing-Relation zur Abrechnung von Diensten Dritter”. [Ihr Pla¨doyer: ]
Das Abrechnungsmodell
”
Flat-Fee” ist geeignet fu¨r Machine-2-Machine
Anwendungen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Durch Flat-Fee haben Nutzer ihre Kosten unter Kontrolle.[Ihr Pla¨doyer: ]
Das Abrechnungsmodell Flat-Fee ist ein zumindest im Endkundenbereich
wu¨nschenswertes Modell. [Ihr Pla¨doyer: ]
Netzbetreiber haben auf lange Sicht die Abrechnungshoheit.[Ihr Pla¨doyer: ]
Das third-party-billing durch Netzbetreiber hat derart viele Vorteile, dass es
sich noch u¨ber Jahre als bevorzugtes Abrechnungsschema halten wird. [Ihr
Pla¨doyer: ]
Volumenabha¨ngige Abrechnung ist im Businessbereich in Kombination mit
Abo-Modell machbar. [Ihr Pla¨doyer: ]
Abo-Modell (iMode) sehr attraktiv aus div. Gru¨nden: 1. Geringer Grund-
preis ermo¨glicht Zugriff auf Inhalt fu¨r ganzen Monat, ohne jedes Mal an die
Kosten zu erinnern. [Ihr Pla¨doyer: ]
Abo-Modell ist unter anderem deshalb so attraktiv, weil Abos oft beibe-
halten werden, auch wenn Inhalt nicht sta¨ndig genutzt wird → ho¨herer
Average-Revenue-Per-User. [Ihr Pla¨doyer: ]
Bei Abo-Modell ist vorteilhaft: Einzug u¨ber Telefonrechnung oder Kredit-
karte. [Ihr Pla¨doyer: ]
Das Gescha¨ftsmodell der meisten Player wird sein: Kooperation mit Netz-
betreiber bei
”
Revenue-Sharing”. [Ihr Pla¨doyer: ]
Das Gescha¨ftsmodell
”
IT-Integratoren fu¨r Implementierung von Lo¨sungen
bei Betreibern mobiler Anwendungen” hat Potenzial: hier werden i.d.R.
Projektumsa¨tze erzielt. [Ihr Pla¨doyer: ]
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Das Gescha¨ftsmodell
”
Payment-Solutions” hat Potenzial; z.B. fu¨r Kredit-
kartenunternehmen, Banken. [Ihr Pla¨doyer: ]
Die Umsatzerzielung wird beim Gescha¨ftsmodell
”
Payment-Solutions”
vermutlich wie bei Kreditkarten- oder Internet-Bezahlsystemen ablaufen.
[Ihr Pla¨doyer: ]
Relevantes Gescha¨ftsmodell: Herstellung von mobilen Endgera¨ten. [Ihr
Pla¨doyer: ]
Relevantes Gescha¨ftsmodell: Mobile Application Developer befa¨higen exis-
tierende Dienstleister zur Nutzung einer Mehrkanalstrategie (wie heute bei
E-Commerce Installationen in Warenha¨usern). [Ihr Pla¨doyer: ]
Relevantes Gescha¨ftsmodell: Klassische Content-Anbieter (Medienunter-
nehmen) stellen Basis an Informationen zur Verfu¨gung, die von Betreibern
mobiler Anwendungen genutzt werden ko¨nnen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Beim Gescha¨ftsmodell
”
Netzbetreiber” relevant: Umsa¨tze durch Traffic. [Ihr
Pla¨doyer: ]
Beim Gescha¨ftsmodell
”
Netzbetreiber” relevant: Revenue-Sharing. [Ihr
Pla¨- doyer: ]
Beim Gescha¨ftsmodell
”
Netzbetreiber” relevant: Netzbetreiber kann auch
die Rolle des Betreibers von Diensten einnehmen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Benutzer mobiler Services werden hauptsa¨chlich fu¨r die Bereitstellung und
U¨bertragung von Informationen bezahlen. Daher wird auch das Angebot
von Inhalten besonders wichtig werden. [Ihr Pla¨doyer: ]
Anbieter von qualitativ wertvollem Content werden Gescha¨ftsmodelle
anstreben, bei denen sie monatliche Basisfees plus variable transaktions-
abha¨ngige Gebu¨hren erhalten. [Ihr Pla¨doyer: ]
Fu¨r die Werbung, die im Rahmen neue Services an den Empfa¨nger gesendet
wird, werden die Werbetreibenden bezahlten (wie im Internet oftmals). [Ihr
Pla¨doyer: ]
Medienanbieter werden Mobile Commerce nutzen, um endlich wieder Geld
fu¨r den Content zu erhalten. [Ihr Pla¨doyer: ]
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Der Schwerpunkt neuer mobiler Services wird im Bereich Content liegen.
[Ihr Pla¨doyer: ]
Gescha¨ftsmodelle, die sich um neue mobile Services drehen, werden mit
”
Content” und
”
LBS” zu tun haben. [Ihr Pla¨doyer: ]
Die großen Zeitschriften und Szeneguides werden ihren Content fu¨r die
mobile Zielgruppe erweitern. [Ihr Pla¨doyer: ]
Die großen Zeitschriften und Szeneguides haben bei der Erweiterung
ihres Contents auf
”
Mobile” den Vorteil des Brandings und brauchen da-
her kein großes Budget, um den Dienst bekannt zu machen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Telematikdienste im Automobil (GPS, Stauwarner, Inspektionserinnerung,
Entertainment fu¨r Mitfahrer) werden in Ihrer Funktion u¨ber eine Nutzung
des Mobilfunknetzes erweitert. [Ihr Pla¨doyer: ]
Mobile Funktionalita¨ten werden im Rahmen der Produktentwicklung
beru¨cksichtigt und mu¨ssen sich im Gesamtkostenrahmen neuer Produkte
rechnen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Konvergenz von Internet mit Mo¨glichkeiten Mobilfunk: Kunde kann sich
seine Ebay Auktion auf Endgera¨t u¨bertragen lassen und wird kurz vor
Abschluss (oder wenn u¨berboten) per Push auf Endgera¨t informiert. [Ihr
Pla¨doyer: ]
Handlungsmo¨glichkeiten dann auch u¨ber mobiles Endgera¨t. [Ihr Pla¨doyer: ]
Interessantes Gescha¨ftsmodell im Rahmen der Umgestaltungen konventio-
neller Produkte / Services (Im Sinne von ’Anders’): U¨berwachungen von
z.B. Ha¨usern, Jachten, Patienten o.a¨.. [Ihr Pla¨doyer: ]
Marktbeherrschende Kra¨fte werden sein: Telekommunikations - Unterneh-
men. [Ihr Pla¨doyer: ]
Fu¨r die zuku¨nftige Marktposition spielt die heutige Verbreitung eine wichtige
Rolle. [Ihr Pla¨doyer: ]
NTTDoCoMo wird keiner der Netzwerkbetreiber sein, die den deutschen
Markt beherrschen. [Ihr Pla¨doyer: ]
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Die Netzbetreiber haben derzeit eine a¨ußerst dominante Position in der
LBS-Wertscho¨pfungskette. [Ihr Pla¨doyer: ]
Neben den wenigen neuen Start-ups werden die großen, traditionellen Unter-
nehmen wie (vorzugsweise)Telekoms und Banken bzgl. Marktbeherrschung
eine Rolle spielen, da hier hohes Kundenvertrauen und eine kritische Masse
an relevante Kundendaten vorliegen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Die Potenziale im Bereich
”
Mobile” lassen sich vermutlich am besten durch
das Eingehen strategischer Allianzen realisieren. [Ihr Pla¨doyer: ]
Im Unterschied zum E-Business haben Allianzen und Kooperationen einen
hohen Stellenwert. Grund: unbu¨rokratische Zusammenfu¨hrung von Kompe-
tenzen in fru¨her Marktphase. [Ihr Pla¨doyer: ]
Die Netzbetreiber werden Allianzen mit Contentprovidern bilden. [Ihr Pla¨-
doyer: ]
Bezu¨glich Kooperationen von Unternehmen im Zusammenhang
”
Mobil”:
”
Kooperation statt auf Gewinne des anderen schielen ist notwendig”. [Ihr
Pla¨doyer: ]
Nationale Besonderheit (wirtschaftspolitische, politische, kulturelle, soziale)
ko¨nnen wesentlich fu¨r den Erfolg / Misserfolg einer Technologie sein.
Beispiel: iMode in Japan vs. WAP (trotz GPRS und Farb-Display) in
Europa. [Ihr Pla¨doyer: ]
La¨ngerfristig eher kontinentale/interkulturelle Besonderheiten bedeutsam
als nationale. [Ihr Pla¨doyer: ]
Bei der Entwicklung von 3G in Deutschland machen sich die hohen Li-
zenzkosten bemerkbar, die bei Netzwerkbetreibern zur Verschiebung von
Investitionen fu¨hren. Dies kann die Entwicklung hemmen. [Ihr Pla¨doyer: ]
UMTS: Manche Unternehmen, die hohe Investitionen gemacht haben, wollen
nicht akzeptieren, dass diese falsch waren. [Ihr Pla¨doyer: ]
UMTS: Die Unternehmen, die hohe Investitionen gemacht haben
”
mu¨ssten
’loslassen’ und neue Wege gehen”. [Ihr Pla¨doyer: ]
Insbesondere in Deutschland werden die mobilen Anwendungen erfolgreich
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sein, die besonderen Nutzen wie z.B. ho¨here Transparenz und Effizienz im
Alltag bieten. [Ihr Pla¨doyer: ]
Technologieaversion existiert zumindest bei jungen Deutschen nicht (siehe
SMS). [Ihr Pla¨doyer: ]
Wenn mal was passiert, will der Deutsche erreichbar sein und andere
erreichen ko¨nnen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Deutsche hinterlegen ungern ihre Daten, was personalisiertes Dienstangebot
erschwert (wirkt Eerfolgshemmend). [Ihr Pla¨doyer: ]
Der deutsche Mobilfunkmarkt hat einen der ho¨chsten Anteile an Vertrags-
kunden in Europa, dies gibt einen gesicherten Background fu¨r operierende
Unternehmen. [Ihr Pla¨doyer: ]
Fo¨rderlich (fu¨r die Zukunft mobiler Anwendungen) ist die Gro¨ße des
deutschen Marktes. [Ihr Pla¨doyer: ]
Die schlechte konjunkturelle Situation beeintra¨chtigt stark (die Entwicklung
von
”
Mobile”). [Ihr Pla¨doyer: ]
Sie haben gegen den Trend Folgendes akzeptiert:
Nach 2005 wird Bluetooth keine Rolle mehr spielen. [Ihr Pla¨doyer: ]
WLAN wird im privaten Bereich ab 2005 generell (abgesehen von Hotspots
und Business-Bereich) von UMTS verdra¨ngt wegen der im Verha¨ltnis hohen
Einrichtungs- und Ausbaukosten. [Ihr Pla¨doyer: ]
WLAN-Entwicklung spielt fu¨r Applikationen keine Rolle, da GPRS ausrei-
chend dimensioniert ist. [Ihr Pla¨doyer: ]
WLAN wird nicht so wichtig wie zuna¨chst erwartet, weil der Business Case
fehlt. [Ihr Pla¨doyer: ]
WLAN wird sich im Freak- und Tu¨ftlerbereich als Datenu¨bertragungsme-
thode wachsender Beliebtheit erfreuen. Nicht-Tu¨ftler werden vor den hohen
Kosten zuru¨ckschrecken. [Ihr Pla¨doyer: ]
Anhang 3 - Fragebogen zur Runde 3 der Delphi-Studie 321
Keine Weiterentwicklung von 2G zu 2.5G (z.B. GPRS), da zu teuer bei
billiger Konkurrenz von WLAN und Bluetooth. [Ihr Pla¨doyer: ]
Ab 2005 wird bei einer gemeinsamen Aktionen der großen Telekommuni-
kationsanbieter der Vorstoß der WLAN Netze fu¨r private Bereiche in den
Hintergrund gedra¨ngt. [Ihr Pla¨doyer: ]
Dem Nutzer ist das Abrechnungsmodell vo¨llig egal. [Ihr Pla¨doyer: ]
C Diskussion bestimmter Ergebnisse der Runde 2
In diesem Kapitel geht es um die Aussagen, zu denen in Runde 2 kein
Konsens erreicht wurde. Von einem Konsens wird dabei dann gesprochen,
wenn mind. eine 2/3 Zustimmung bzw. Ablehnung vorliegt. Die Quote
errechnet sich dabei auf Basis der Anzahl der Teilnehmer/innen, die in
Runde 2 eine Bewertung von
”
1” bis
”
4” abgegeben haben.
Wir bitten Sie um Folgendes:
Wir konfrontieren Sie im Folgenden mit einer Auswahl der Aspekte, zu
denen in Runde 2 kein Konsens erreicht wurde und teilen Ihnen ggf. auch
einige Kommentare (blaue Farbe) aus Runde 2 mit. Die Ta¨tigkeiten, um
die wir Sie jeweils bitten, sind mit roter Farbe gekennzeichnet. Um die
Auswertung zu erleichtern, bitten wir Sie um farbliche Kennzeichnung Ihrer
Anmerkungen.
1. Fragenkomplex: ’Technologien’
Kein Konsens, ob sich 2.5G gegenu¨ber 3G behaupten wird. In Kommen-
taren der Runde 2 wird auch auf den Vertrag zum Ausbau des 3G-Netzes
hingewiesen, welchen die Netzbetreiber beim Erwerb der UMTS- Lizenzen
abgeschlossen haben.
➣ Warum soll nach Ihrer Meinung auf 2.5G gesetzt werden, wenn der
Ausbau 3G aus Vertragsgru¨nden verpflichtend ist? [Ihre Antwort:
(vgl. S.173)]
Kein Konsens bzgl. der Frage, ob WLANs eine große Gefahr fu¨r 3G und
2.5G darstellen. Kommentare in Runde 2 weisen darauf hin, dass WLAN
eher erga¨nzend zu sehen ist und dass ein fla¨chendeckender Ausbau von
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WLANs unwahrscheinlich ist.
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.192)]
Kein Konsens bzgl. des Potenzials von Bluetooth. Es kommt scheinbar
darauf an, fu¨r welchen Verwendungszweck Bluetooth eingesetzt werden soll.
➣ Besteht bei Bluetooth Potenzial durch eine Verbindung mit WLAN?
[Ihre Antwort: (vgl. S.172)]
➣ Besteht bei Bluetooth Potenzial durch eine Verbindung mit G2 oder
G3 - Netzen? [Ihre Antwort: (vgl. S.172)]
Kein Konsens bei dem Aspekt
”
Der Aspekt Strahlung wird derzeit unter-
scha¨tzt, auch von der Bevo¨lkerung, die sich ein angeschaltetes Handy beim
Schlafen neben das Bett legt.” Kommentare aus Runde 2: Die Bevo¨lkerung
ist sehr sensibel gegenu¨ber Strahlung. Der Bevo¨lkerung fehlt awareness fu¨r
Gera¨testrahlung, dafu¨r u¨berempfindlich fu¨r Mastenstrahlung.
➣ Wird der Aspekt
”
Strahlung von Endgera¨ten” die Entwicklung des
Mobile Business beeinflussen? [Ihre Antwort: (vgl. S.169,197)]
➣ Wird der Aspekt
”
Strahlung von Basisstationen” die Entwicklung des
Mobile Business beeinflussen? [Ihre Antwort: (vgl. S.169,168)]
Kein Konsens, ob sich nur solche mobile Technologien durchsetzen, die sich
mit dem Internet verbinden lassen.
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.172)]
Kein Konsens bzgl. der Entwicklung der Endgera¨te. Insbesondere gab es
keinen Konsens, ob es Smartphones mit allen denkbaren Funktionalita¨ten,
Kombiprodukte mit einigen ausgewa¨hlten Funktionalita¨ten oder spezielle
Gera¨te fu¨r verschiedene Einsatzzwecke geben wird. Auch bzgl. der Bedeu-
tung von Java,
”
Farbe” und
”
thin client” besteht kein Konsens.
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.174)]
Kein Konsens bzgl. Diensten und Protokollen (WAP, SMS, MMS, iMode) bei
den folgenden Aussagen:
•
”
WAP spielt nur noch als Protokoll, auf dem MMS aufsetzt, eine Rolle.”
Kommentare aus Runde 2: WAP alleine in der Tat uninteressant. Nein,
WAP ist ein eigenes Protokoll. Nein, nicht nur MMS, sondern auch
GPSS/UMTS.
•
”
WAP spielt in Zukunft gro¨ßere Rolle, mo¨glicherweise unter anderem
Namen. Grund: stetige Entwicklungen machen Service komfortabler.”
Kommentar aus Runde 2: Ab WAP 2.0 wird WAP interessant.
•
”
Multimedia-Fun ist nicht so attraktiv, wie viele glauben.”
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•
”
Next Generation-WAP wird derzeitiges WAP und iMode integrieren.”
Kommentar aus Runde 2: nie und nimmer!
•
”
SMS bis 2007 weiter die fu¨hrende Rolle im Datentransfer: einfach,
gu¨nstig, zielgerichtet, auf allen Endgera¨ten verfu¨gbar”. Kommentar aus
Runde 2: Um Gottes Willen ... das wa¨re ja schrecklich!
•
”
MMS wird sich durch GPRS und farbige, hochauflo¨sende Displays als
erste 2.5G Technologie durchsetzen.”
•
”
MMS wird sich nur im Content-Bereich durchsetzen, nicht im Teil-
nehmer-zu-Teilnehmer-Bereich. Wer versendet heute beispielsweise
HTML-eMails mit Bildern (auch wenn er weiß, dass der Empfa¨nger
das Format lesen ko¨nnte)” Kommentare aus Runde 2: Alle, die nicht
hinter dem Mond leben, verschicken Bilder als attachements. Junge Ge-
neration wird hier wie bei SMS die Trends setzen. Dies ha¨ngt sehr von
der Preisgestaltung seitens der Netzbetreiber und der Art der Dienst-
angebote ab.
•
”
MMS wird der neue Nachrichtenstandard mit JPEG und animierten
GIFs”
➣ [Ihr Kommentar hierzu (Sie ko¨nnen auch einzelne Aspekte
kommentieren): (vgl. S.194)]
2. Fragenkomplex: ’Nutzer-/Kundenstruktur’
Kein Konsens bei folgenden Aussagen zur Nutzer- / Kundenstruktur:
•
”
Jugendliche werden die ersten sein, die Mehrwertdienste in Anspruch
nehmen.” Kommentare aus Runde 2: Ja, sie werden sie als erstes tes-
ten, außerdem wird die Kommunikation der Telcos in erster Linie auf
sie abgerichtet sein. Nein, stimmt nur fu¨r die entertainment-lastigen.
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.177)]
•
”
Die zu erwartenden ho¨heren Kosten der neuen Generationen o¨ffentli-
cher Netzwerke sind fu¨r Jugendliche kaum tragbar”. Kommentare aus
Runde 2: Nein, fu¨r attraktive offerings haben Jugendliche erstaunlich
hohe Budgets.
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.178)]
•
”
Hausfrauen sind zufrieden mit dem was sie haben, zu tra¨ge, Neu-
es auszuprobieren und auch nicht bereit, Geld fu¨r neue fremde Dinge
auszugeben” Kommentare aus Runde 2: Nein, mir schwebt da eine Da-
tentransfer Tupperparty vor. Gerade Hausfrauen sind bisher zu wenig
beworben worden und wa¨ren ein hervorragender Multiplikator. So ei-
ne unqualifizierte Aussage kann nur von jemandem kommen, der sich
nicht in Kundennutzen hineindenkt, derartige Einscha¨tzungen ignorie-
ren Kundenbedu¨rfnisse vo¨llig.
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.195)]
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3A. Anwendungen
Kein Konsens bei folgenden Aussagen zu Business2Consumer (Services):
”
LBS: Hier wird sicherlich viel Geld zu machen sein”. Kommentar aus
Runde 2: LBS per se wird nicht viel Umsatz erzeugen, sondern eher als
enabler fu¨r ho¨herwertige umsatzstarke Dienste fungieren.
➣ Inwiefern ist die technische Mo¨glichkeit
”
LBS” maßgeblich fu¨r die
kommerzielle Nutzung mobiler Anwendungen? [Ihre Antwort: (vgl.
S.179)]
Kein Konsens bzgl. der Aussagen zu Business2Consumer (Goods): Markt-
pla¨tze fu¨r das Einkaufen
”
eher la¨ngerfristig interessant”. Kommentare aus
Runde 2: Sind nicht einmal langfristig interessant. Im Gegenteil, je eher
desto besser, denn je vielfa¨ltiger das Angebot desto attraktiver ist Mobile
Content insgesamt. Wird vermutlich nicht mal la¨ngerfristig hohe Penetration
erreichen.
➣ Die Aussage
”
B2C (Goods) hat praktisch kein Potenzial!” wurde mit
2/3-Mehrheit abgelehnt. Wie passt dies zusammen? Wird wirklich nur
der
”
Ticket-Verkauf” und
”
Ebay” interessant sein? Wu¨rde dies ausrei-
chen, um von
”
Potenzial” zu sprechen...oder ist B2C (Goods) nur eine
kleine Nische? [Ihre Antwort: (vgl. S.179)]
3B. Abrechnungsmodelle
Kein Abrechnungsmodell wurde generell abgelehnt. Der Flat-Fee wurde
generell zugestimmt, im Businessbereich kann man sich auch ein Abo-Modell
oder inhaltsorientierte Abrechnung vorstellen. Kein Konsens bezu¨glich
anderer Abrechnungsverfahren (zeitabha¨ngig, volumenabha¨ngig, 0190,
Premium-SMS) und kein Konsens bzgl. der Frage, ob es nur ein Verfahren
oder mehrere geben sollte. Abgelehnt wurde, dass es dem Endverbraucher
egal ist, wie abgerechnet wird. Außerdem wurde abgelehnt, dass die Diskus-
sion um das Abrechnungsmodell kontraproduktiv ist.
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.180)]
4. Fragenkomplex: ’Gescha¨ftsmodelle’
Kein Konsens bezu¨glich der zuku¨nftigen Ta¨tigkeit der Netzbetreiber in den
folgenden Fa¨llen:
• technischer Support
• Software-Entwickler
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• IT-Integrators
• mPayment-Anbieter
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.182)]
Kein Konsens, ob neue Services werbefinanziert werden oder nicht.
➣ Wer wird heute noch ein Projekt mit Venture Capital finanzieren, das
ausschließlich werbefinanziert ist? [Ihre Antwort: (vgl. S.183)]]
Kein Konsens, ob sich eigensta¨ndige Mobile Content - Firmen werden
etablieren ko¨nnen. Kommentare aus Runde 2: Doch, ein paar Internet
Start-ups haben auch u¨berlebt. Stimmt, Content wird von den
”
Großen”
kommen.
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.183)]
Kein Konsens bzgl. der Aussage
”
Prinzipiell neue Gescha¨ftsmodelle werden
nicht u¨berwiegen, sondern es werden existierende Gescha¨ftsmodelle aus der
”
offline-Welt” in die M-Business-Welt ausgedehnt werden”.
➣ Welche Gescha¨ftsmodelle ko¨nnen (kommerziell) erfolgreich ausgedehnt
werden? [Ihre Antwort: (vgl. S.184)]
Kein Konsens bzgl. den folgenden Gescha¨ftsmodellen:
•
”
Der Kunde geht mit Barcode Scanner in Lebensmittelshop, scannt
Produkte seiner Wahl und la¨sst nach Hause liefern. So schmilzt die
Butter nicht im Wagen und das Tragen der Kisten entfa¨llt. Shoperlebnis
ist weiterhin vorhanden (genannt: Pirat Shopping).” Kommentare aus
Runde 2: Nein, arg realita¨tsfern vom Verbraucherverhalten. Das liefern
lassen ist schon richtig, aber wozu zuerst in den Shop gehen? Nein,
das la¨sst sich u¨ber www Bestellung abwickeln und hat den Nachteil,
dass Liefern teuer ist und jemand zu Hause sein muss um, Lieferung
anzunehmen.
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.185)]
•
”
Der Schneider wird u¨ber das Mobilfunknetz von der Dienstleistungs-
nachfrage informiert, schickt (zahlt) Taxi zum Abholen/Bringen. Reve-
nuesharing, d.h. weniger Gewinn fu¨r Schneider, aber zufriedenerer Kun-
de wegen Convenience. Abrechnung zwischen allen an Wertscho¨pfungs-
kette Beteiligten wird im Hintergrund fu¨r Endkunden unsichtbar ab-
laufen.” Kommentare aus Runde 2: Nein, rechnet sich m.E. nicht. Rea-
lita¨tsfern. Ja, aber diese Integrationstiefe wird nur exemplarisch an we-
nigen Stellen schnell erreicht werden.
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.186)]
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Kein Konsens bzgl. der Zusammenfassung der Gescha¨ftsmodelle:
”
Wa¨hrend
es relativ einfach ist, sich Gescha¨ftsmodelle im Bereich Enabling vorzustel-
len, gibt es verha¨ltnisma¨ßig große Schwierigkeiten, sich vorzustellen, was
u¨berhaupt ermo¨glicht werden soll!” Kommentare aus Runde 2: Ja, weil
sich offenbar zu wenig Entscheidungstra¨ger Gedanken um Nutzenbedu¨rfnisse
potentieller Kunden machen. Ja, siehe die einfallslosen MMS-Werbespots.
Ja, das ist die altbekannte Suche nach der(n) Killerapplikation(en).
➣ [Ihr Kommentar hierzu: (vgl. S.186)]
Vielen Dank!
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Teilnehmer der Delphi-Studie
Im Folgenden sind die Namen der Personen wiedergegeben, die an wenigstens
einer der drei Runden der Delphi-Studie
”
Mobile Business” teilgenommen
haben. Die Nennung erfolgt in alphabetischer Reihenfolge. Auf die Angabe
von akademischen Graden wird verzichtet. Die Firmen-, Hochschul- bzw.
Institutsbezeichnungen beziehen sich auf den letzten Kenntnisstand wa¨hrend
der Durchfu¨hrung der Studie.
Bernhard Bahne, O2 Germany
Ingo Ballmann, Signalkontor
Armin Barbalata, MindMatics AG
Oliver Christ, Universita¨t St. Gallen
Michael Feldmu¨ller, infoRoad GmbH
Jan Geissler, Bertelsmann AG
Eckhard Geulen, Sapient GmbH
Tom Gross, Fraunhofer-Institut fu¨r Angewandte Informationstechnik FIT
Reto Grunder, sunrise / TDC Switzerland AG
Christian Hillebrand, TU Mu¨nchen Institut fu¨r Informatik
Christina Hirsch, Vodafone Pilotentwicklung GmbH
Ulrike Holzhammer, Detecon International GmbH
Peter Ingerfeld, Universita¨t Ko¨ln
Ina Kahl, ERICSSON GmbH
Christian Kehl, mobilemedia europe
Bernhard Koelmel, CAS Software AG
Nina Kreyer, Universita¨t Augsburg
Johann Lex, O2 Germany
Rainer Lischka, WebDynamite IT Solutions GmbH
Ulrich Mo¨hlmann, Lucent Technologies Inc.
Bernd Mu¨hlfriedel, 12snap Germany GmbH, in Zusammenarbeit mit Hr. Kle-
ber, Hr. Vooght und Hr. Griebl
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Matthias Nachtmann, C sar - Consulting AG
Caroline Neufert, Bearingpoint
Volkmar Pflug, Siemens Business Services
Key Pousttchi, Universita¨t Augsburg
Holger Reck, Hewlett-Packard GmbH
Claus Rissing, Bearingpoint
Thomas Roessler, O2 Germany
Bernhard Selk, Universita¨t Augsburg
Axel Spriestersbach, SAP AG
Katarina Stanoevska, Universita¨t St. Gallen
Sakarya Taskin, MOBILOTECH GmbH
Christian Tellkamp, Universita¨t St. Gallen
Klaus Turowski, Universita¨t Augsburg
Ju¨rgen Witteck, Ericsson GmbH - Marketing & Business Development
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Hinweis zu Anhang 5:
Die folgenden Matrizen geben die Ergebnisse der Schritte 1 und 3 der
zweiten Auswertung der Daten wieder. Zur Vorgehensweise vgl. die
Ausfu¨hrungen in Kapitel 5.1, Seite 215f.
Verzeichnis der Matrizen in Anhang 5:
5a) Alle Items - absolute Werte* (Seite 330)
5b) Technologien - absolute Werte* (Seite 331)
5c) Nutzer- / Kundenstruktur - absolute Werte* (Seite 332)
5d) Anwendungen - absolute Werte* (Seite 333)
5e) Abrechnungsmodelle - absolute Werte* (Seite 334)
5f) Gescha¨ftsmodelle - absolute Werte* (Seite 335)
5g) Marktbeherrschende Kra¨fte - absolute Werte* (Seite 336)
5h) Nationale Besonderheiten - absolute Werte* (Seite 337)
5i) Alle Items - relative Werte** (Seite 338)
5j) Technologien - relative Werte** (Seite 339)
5k) Nutzer- / Kundenstruktur - relative Werte** (Seite 340)
5l) Anwendungen - relative Werte** (Seite 341)
5m) Abrechnungsmodelle - relative Werte** (Seite 342)
5n) Gescha¨ftsmodelle - relative Werte** (Seite 343)
5o) Marktbeherrschende Kra¨fte - relative Werte** (Seite 344)
5p) Nationale Besonderheiten - relative Werte** (Seite 345)
* Ergebnisse Schritt 1, vgl. S. 215.
** Ergebnisse Schritt 3, vgl. S. 215.
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5a) Alle Items - absolute Werte
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5b) Technologien - absolute Werte
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5c) Nutzer- / Kundenstruktur - absolute Werte
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5d) Anwendungen - absolute Werte
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5e) Abrechnungsmodelle - absolute Werte
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5f) Gescha¨ftsmodelle - absolute Werte
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5g) Marktbeherrschende Kra¨fte - absolute Werte
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5h) Nationale Besonderheiten - absolute Werte
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5i) Alle Items - relative Werte
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5j) Technologien - relative Werte
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5k) Nutzer- / Kundenstruktur - relative Werte
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5l) Anwendungen - relative Werte
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(Angaben in Prozent)
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Hinweis zu Anhang 6:
Anhang 6 beschreibt die Ergebnisse der Schritte 1 und 2 der dritten
Auswertung der Daten (vgl. S.241). Der Aufbau des Anhangs orien-
tiert sich an der Relevanz der Ergebnisse:
Teil A) Items im engeren Sachzusammenhang: Relevante Deskrip-
toren und Sto¨rgro¨ßen.
Teil B) Items im engeren Sachzusammenhang: Deskriptoren und
Sto¨rgro¨ßen von untergeordneter Bedeutung.
Teil C) Items, die weder einen Deskriptor noch eine Sto¨rgro¨ße be-
schreiben.
Teil A)
Items im engeren Sachzusammenhang: Relevante De-
skriptoren und Sto¨rgro¨ßen.
(Hinweis: Die Reihenfolge der Nennung hat keine Bedeutung fu¨r die Rele-
vanz der Deskriptoren und Sto¨rgro¨ßen. Zuna¨chst wird auf die Deskriptoren,
danach auf die Sto¨rgro¨ßen eingegangen.)
Deskriptor: Infrarot
(Item 8:)
Infrarot hat keine Zukunft.
(Item 9:)
(Infrarot) wird fu¨r bestimmte Situationen (gerichtete Kommunikation) aber
weiterhin verwendet.
(Item 20:)
Die Vorstellung, dass Air-Interfaces die Kabel-Interfaces ersetzen, ist ein
Trugschluss. Grund: Optische Verbindungen sind oft besser und sicherer.
Nicht alles kann/soll u¨ber Air-Verbindungen laufen.
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Deskriptor: Bluetooth
(Item 10:)
Bluetooth ist (Infrarot) klar u¨berlegen.
(Item 11:)
Bluetooth wird zusammen mit WLAN fu¨r eine Anbindung von Laptops an
das GSM-Netz sorgen.
(Item 12:)
Nach 2005 wird Bluetooth keine Rolle mehr spielen.
(Item 13:)
Bis dahin (2005): Untergeordnete Rolle.
(Item 14:)
WLAN und Bluetooth: komplementa¨r zur eher globalen Netzwerkbetreiber-
Struktur.
(Item 15:)
WLAN wird sich vermutlich eher durchsetzen als Bluetooth.
(Item 16:)
Bluetooth ist eher Unterstu¨tzungstechnologie im Home- und Office-Bereich
zur Reduzierung von Kabelmeter.
(Item 17:)
Bluetooth wird wegen geringer Herstellungskosten und damit wachsender
Marktdurchdringung in na¨chsten Jahren am schnellsten voranschreiten.
(Item 18:)
Bluetooth hat hohes Potenzial im Business-Bereich.
(Item 19:)
Alle Endgera¨te werden Bluetooth-fa¨hig sein. Grund: Kabel-Interfaces zu
anderen Gera¨ten sind unkomfortabel.
(Item 20:)
Die Vorstellung, dass Air-Interfaces die Kabel-Interfaces ersetzen, ist ein
Trugschluss. Grund: Optische Verbindungen sind oft besser und sicherer.
Nicht alles kann/soll u¨ber Air-Verbindungen laufen.
(Item 42:)
Keine Weiterentwicklung von 2G zu 2.5G (z.B. GPRS), da zu teuer bei
billiger Konkurrenz von WLAN und Bluetooth.
(Item 50:)
(GPRS) ist bereits unerschwinglich teuer. Daher: Konkurrenz durch WLAN
und Bluetooth.
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Deskriptor: WLAN
(Item 14:)
WLAN und Bluetooth: komplementa¨r zur eher globalen Netzwerkbetreiber-
Struktur.
(Item 15:)
WLAN wird sich vermutlich eher durchsetzen als Bluetooth.
(Item 23:)
In Hotspots wird WLAN die Technologie fu¨r mobile Datenkommunikation
werden, noch bevor UMTS nennenswerte Penetration erreicht. Gru¨nde:
WLAN ist preiswert bzw. kostenlos fu¨r Nutzer, ausgereift, bietet große
Produktvielfalt, ist ohne Lizenz installierbar, hat hohe Datenraten.
(Item 24:)
Vorteile u¨berwiegen Nachteile wie Sicherheitsprobleme und fehlende Ab-
rechnungsmo¨glichkeit.
(Item 25:)
WLAN erfolgreich durch Roaming Agreements zwischen WLANs.
(Item 26:)
Begrenzte Konkurrenz zu UMTS in Ballungsra¨umen. Aber begrenzt auf
bestimmte Zielgruppe bzw. bestimmte Orte (z.B. Flugha¨fen u.a¨.).
(Item 27:)
Hier werden a¨hnlich wie beim Mobilfunknetz Nutzungsgebu¨hren anfallen.
(Item 28:)
WLAN wird im privaten Bereich ab 2005 generell (abgesehen von Hotspots
und Business-Bereich) von UMTS verdra¨ngt wegen der im Verha¨ltnis hohen
Einrichtungs- und Ausbaukosten.
(Item 29:)
WLAN-Entwicklung spielt fu¨r Applikationen keine Rolle, da GPRS ausrei-
chend dimensioniert ist.
(Item 30:)
WLAN wird mit Mobilfunk roamen bzw. integriert.
(Item 31:)
Interessant, weil hoher Datendurchsatz mit Billing und Security kombiniert
wird.
(Item 32:)
Migration von GPRS, WLAN und UMTS ist vorstellbar. Hierdurch ist
sowohl fla¨chendeckender breitbandiger Empfang als auch nach Kostenge-
sichtspunkten optimierter Datentransfer mo¨glich.
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(Item 33:)
WLAN wird nicht so wichtig wie zuna¨chst erwartet, weil der Business Case
fehlt.
(Item 34:)
WLAN macht Sinn und beendet das Monopol der Netzbetreiber.
(Item 35:)
WLAN wird sich im Freak- und Tu¨ftlerbereich als Datenu¨bertragungsme-
thode wachsender Beliebtheit erfreuen. Nicht-Tu¨ftler werden vor den hohen
Kosten zuru¨ckschrecken.
(Item 40:)
Große Gefahr fu¨r 3G und 2.5G durch WLANs.
(Item 42:)
Keine Weiterentwicklung von 2G zu 2.5G (z.B. GPRS), da zu teuer bei
billiger Konkurrenz von WLAN und Bluetooth.
(Item 49:)
GPRS ist ausreichend dimensioniert, Verbesserungen durch UMTS/ WLAN
spielen fu¨r Applikationen keine Rolle.
(Item 50:)
(GPRS) ist bereits unerschwinglich teuer. Daher: Konkurrenz durch WLAN
und Bluetooth.
(Item 54:)
UMTS nur als Wide-Area-Technologie. Ansonsten: WLAN.
(Item 58:)
(3G:) Kampfpreise gegenu¨ber WLAN Hotspots notwendig.
(Item 59:)
Ab 2005 wird bei einer gemeinsamen Aktion der großen Telekommunika-
tionsanbieter der Vorstoß der WLAN Netze fu¨r private Bereiche in den
Hintergrund gedra¨ngt.
Deskriptor: UMTS
(Item 26:)
(WLAN:) Begrenzte Konkurrenz zu UMTS in Ballungsra¨umen. Aber be-
grenzt auf bestimmte Zielgruppe bzw. bestimmte Orte (z.B. Flugha¨fen u.a¨.).
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(Item 32:)
Migration von GPRS, WLAN und UMTS ist vorstellbar. Hierdurch ist
sowohl fla¨chendeckender breitbandiger Empfang als auch nach Kostenge-
sichtspunkten optimierter Datentransfer mo¨glich.
(Item 40:)
Große Gefahr fu¨r 3G und 2.5G durch WLANs.
(Item 46:)
GPRS kurz- und mittelfristig erfolgreich parallel zu UMTS.
(Item 49:)
GPRS ist ausreichend dimensioniert, Verbesserungen durch UMTS/ WLAN
spielen fu¨r Applikationen keine Rolle.
(Item 52:)
UMTS wird auf Grund der hohen Bandbreite neue Anwendungen und
Gescha¨ftsmodelle erst ermo¨glichen und damit zu einer Basistechnologie des
Mobile Business werden.
(Item 53:)
UMTS langfristig erfolgreich wegen der Marktmacht der Netzbetreiber,
Auslaufen GSM-Lizenzen und U¨berlastung GSM-Netze.
(Item 54:)
UMTS nur als Wide-Area-Technologie. Ansonsten: WLAN.
(Item 55:)
3G wird wohl erst in ca. 2-3 Jahren teilweise verfu¨gbar sein und zu signifi-
kanten Umsa¨tzen fu¨hren.
(Item 56:)
UMTS: Auf Grund der hohen Kosten und dem geringen Mehrwert gegenu¨ber
GPRS nur geringe Coverage (Hot Spots) zu erwarten.
(Item 58:)
(3G:) Kampfpreise gegenu¨ber WLAN Hotspots notwendig.
(Item 60:)
UMTS wird unerschwinglich teuer.
Deskriptor: GPRS
(Item 32:)
Migration von GPRS, WLAN und UMTS ist vorstellbar. Hierdurch ist
sowohl fla¨chendeckender breitbandiger Empfang als auch nach Kostenge-
sichtspunkten optimierter Datentransfer mo¨glich.
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(Item 40:)
Große Gefahr fu¨r 3G und 2.5G durch WLANs.
(Item 42:)
Keine Weiterentwicklung von 2G zu 2.5G (z.B. GPRS), da zu teuer bei
billiger Konkurrenz von WLAN und Bluetooth.
(Item 43:)
GSM wird zu 2.5G ausgebaut.
(Item 44:)
GPRS wird in den na¨chsten 2 Jahren zur Basistechnologie.
(Item 45:)
Ein Grund: einfach adaptierbar in das bestehende Mobilfunknetz.
(Item 46:)
GPRS kurz- und mittelfristig erfolgreich parallel zu UMTS.
(Item 47:)
GPRS wird sich sogar behaupten, weil relativ billig.
(Item 48:)
GPRS-Relevanz insbesondere in Nicht-Ballungszentren noch fu¨r na¨chste 5-7
Jahre.
(Item 49:)
GPRS ist ausreichend dimensioniert, Verbesserungen durch UMTS/ WLAN
spielen fu¨r Applikationen keine Rolle.
(Item 50:)
(GPRS) ist bereits unerschwinglich teuer. Daher: Konkurrenz durch WLAN
und Bluetooth.
(Item 51:)
Keine hohe Verbreitung fu¨r Datenkommunikation wegen geringer Geschwin-
digkeit, insbes. im Vergleich zum Festnetz (DSL).
(Item 56:)
UMTS: auf Grund der hohen Kosten und dem geringen Mehrwert gegenu¨ber
GPRS nur geringe Coverage (Hot Spots) zu erwarten.
(Item 87:)
MMS wird sich durch GPRS und farbige, hochauflo¨sende Displays als erste
2.5G Technologie durchsetzen.
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Deskriptor: GSM
(Item 41:)
GSM bleibt der Standard fu¨r das ta¨gliche Telefonieren.
(Item 42:)
Keine Weiterentwicklung von 2G zu 2.5G (z.B. GPRS), da zu teuer bei
billiger Konkurrenz von WLAN und Bluetooth.
(Item 43:)
GSM wird zu 2.5G ausgebaut.
Deskriptor: Smartness Endgera¨t
(Item 61:)
Man wird nicht nur ein Endgera¨t besitzen, sondern das fu¨r den Einsatzzweck
passende oder Kombiprodukte.
(Item 62:)
Es wird aber keine Endgera¨te geben, die alles beherrschen.
(Item 63:)
Smartphones haben vermutl. keine große Bedeutung, da Vorteil
”
nur ein
Gera¨t” nicht groß im Verha¨ltnis zu Nachteil: Display Telefon zu klein, um
als komfortabler PDA zu dienen.
(Item 64:)
Reine Mobiltelefone werden weiterhin eine große Bedeutung haben, da trotz
allem viele Nutzer nur reine Sprachdienste nutzen werden.
(Item 65:)
PDA zu klobig, um schlankes Telefon im allta¨glichen Umgang zu ersetzen.
(Item 66:)
Bestimmte Integrationen werden sich ergeben: Digitalkamera in PDA macht
Sinn wenn Preis/Leistung i.O.
(Item 67:)
Mobiltelefone werden mit vergro¨ßerbaren Displays (klapp- oder rollbar)
ausgestattet und PDAs verdra¨ngen.
(Item 68:)
Endgera¨te werden dem Nutzer zuku¨nftig vieles abnehmen - u.a. werden
sie alle genormten Funknetze unterstu¨tzen und dabei selbststa¨ndig ein
Maximum an Kostenersparnis generieren.
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(Item 70:)
Farbe hat erste Priorita¨t.
(Item 71:)
Java hat die zweite Priorita¨t.
(Item 72:)
Langfristig nicht
”
thin client”, da Ressourcenbedarf von mGames im Bereich
Prozessor und Grafik erheblich sein wird.
(Item 80:)
Mobile Endgera¨te sind nicht geeignet fu¨r Internet-Surfen (dies muss endlich
akzeptiert werden!).
(Item 89:)
MMS wird der neue Nachrichtenstandard mit JPEG und animierten GIFs.
Deskriptor: WAP
(Item 76:)
WAP spielt nur noch als Protokoll, auf dem MMS aufsetzt, eine Rolle.
(Item 77:)
WAP spielt in Zukunft gro¨ßere Rolle, mo¨glicherweise unter anderem Namen.
Grund: stetige Entwicklungen machen Service komfortabler.
(Item 78:)
WAP war/ ist eine Technologie, die versucht, die Nutzer auszurauben und
war/ist aus diesem Grunde nicht erfolgreich.
(Item 79:)
WAP war fu¨r den Endanwender zu teuer und zu langsam, genug um
WAP scheitern zu lassen. Man ha¨tte dies wissen ko¨nnen, wenn man die
Technologie aus den Augen der Endanwender betrachtet ha¨tte.
(Item 82:)
Next Generation-WAP wird derzeitiges WAP und iMode integrieren.
Deskriptor: MMS
(Item 76:)
WAP spielt nur noch als Protokoll, auf dem MMS aufsetzt, eine Rolle.
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(Item 87:)
MMS wird sich durch GPRS und farbige, hochauflo¨sende Displays als erste
2.5G Technologie durchsetzen.
(Item 88:)
MMS wird sich nur im Content-Bereich durchsetzen, nicht im Teilnehmer-
zu-Teilnehmer-Bereich. Wer versendet heute beispielsweise HTML-Emails
mit Bildern (auch wenn er weiß, dass der Empfa¨nger das Format lesen
ko¨nnte).
(Item 89:)
MMS wird der neue Nachrichtenstandard mit JPEG und animierten GIFs.
Deskriptor: iMode
(Item 82:)
Next Generation-WAP wird derzeitiges WAP und iMode integrieren.
(Item 83:)
iMode wird wegen der standardisierten Integration neuer Services und
Anbieter erfolgreich sein, da der Dienst hierdurch schnell eine kritische
Masse von Services zur Verfu¨gung stellen kann.
(Item 84:)
iMode: Vorbildhaftes Abrechnungsverfahren (u¨ber Netzbetreiber).
(Item 85:)
iMode wird fester Bestandteil des Mobile Business in Deutschland.
Deskriptor: Security
(Item 90:)
Probleme zuku¨nftig generell wie bei PC (Viren, Trojaner, ...).
(Item 91:)
Sicherheitsstandards spielen keine vorrangige Rolle, da Markt hauptsa¨chlich
entertainment-getrieben. Beispiel: Japan.
(Item 92:)
Mindestanforderungen an Sicherheit mu¨ssen erfu¨llt sein.
(Item 93:)
Ma¨ngel in der Sicherheit sind derzeit wesentlicher Hemmschuh.
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(Item 94:)
Die Fragen rund um die Sicherheit genießen neben den noch rel. hohen
Kosten (Gera¨t u. U¨bertragung) zur Zeit ho¨chste Sensibilita¨t.
(Item 95:)
Sicherheitsstandards sind entscheidend bei der Entwicklung von Bezahlsys-
temen.
(Item 96:)
Bei der Verschlu¨sselung von Daten wird IPv6 als genereller Sicherheitsstan-
dard zum Durchbruch kommen.
(Item 97:)
Die eindeutige Identifikation des Counterparts wird durch die Digitale
Signatur geregelt.
(Item 98:)
Digital Rights Management ko¨nnte von starker Bedeutung sein. Beispiel:
Japan: Sound Market u.a. Musik-Download-Services durch DRM.
Sto¨rgro¨ße: Nebenwirkungen / Strahlung
(Item 1:)
Der Aspekt
”
Strahlung” wird derzeit unterscha¨tzt - auch von der Bevo¨l-
kerung, die sich ein angeschaltetes Handy beim Schlafen neben das Bett
legt.
Runde 3 - Fragenblock C:
Wird der Aspekt
”
Strahlung von Endgera¨ten” die Entwicklung des Mobile
Business beeinflussen?
Runde 3 - Fragenblock C:
Wird der Aspekt
”
Strahlung von Basisstationen” die Entwicklung des
Mobile Business beeinflussen?
(Item 2:)
Sollte sich zeigen, dass es Nebenwirkungen gibt, wird sich das sto¨rend auf
die Entwicklung mobiler Technologien auswirken.
Sto¨rgro¨ße: Fehlender Businesscase
(Item 33:)
WLAN wird nicht so wichtig wie zuna¨chst erwartet, weil der Business Case
fehlt.
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Sto¨rgro¨ße: Auslaufen GSM-Lizenzen
(Item 53:)
UMTS langfristig erfolgreich wegen der Marktmacht der Netzbetreiber,
Auslaufen GSM-Lizenzen und U¨berlastung GSM-Netze.
Sto¨rgro¨ße: U¨berlastete GSM-Netze
(Item 53:)
UMTS langfristig erfolgreich wegen der Marktmacht der Netzbetreiber,
Auslaufen GSM-Lizenzen und U¨berlastung GSM-Netze.
Sto¨rgro¨ße: Fehlende Software
(Item 39:)
Das Fehlen von Software zur Erfassung von Einzelnutzung abgerufener
Dienste hindert die Ausbreitung neuer Technologien.
Teil B)
Items im engeren Sachzusammenhang: Deskriptoren
und Sto¨rgro¨ßen von untergeordneter Bedeutung.
(Hinweis: Sa¨mtliche identifizierten Items betreffen Deskriptoren, zu jedem
Deskriptor von untergeordneter Bedeutung wurde lediglich ein Item identi-
fiziert.)
Deskriptor: SMS
(Item 86:)
SMS bis 2007 weiter die fu¨hrende Rolle im Datentransfer: Einfach, gu¨nstig,
zielgerichtet, auf allen Endgera¨ten verfu¨gbar.
Deskriptor: Internet-Kompatibilita¨t
(Item 7:)
Es werden sich nur solche Technologien durchsetzen, die sich auf irgendeine
Form mit dem Internet verbinden lassen.
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Deskriptor: HomeRF
(Item 21:)
HomeRF hat wohl keine Zukunft.
Deskriptor: Hiperlan
(Item 22:)
HiperLAN hat wohl keine Zukunft.
Deskriptor EDGE
(Item 36:)
EDGE wird lediglich eine untergeordnete Rolle spielen.
Deskriptor HSCSD
(Item 37:)
HSCSD wird lediglich eine untergeordnete Rolle spielen.
Deskriptor Digital Broadcasting
(Item 38:)
Digital Broadcasting wird ab 2007 in Verbindung mit einem Ru¨ckkanal Teil
eines hybriden Netzwerkes sein, u¨ber den mobiler Content ausgestrahlt wird.
Teil C)
Items, die weder einen Deskriptor noch eine Sto¨rgro¨ße
beschreiben.
(Item 3:)
Die Technologie ist dem Nutzer egal, solange diese vielfa¨ltig, multimedial,
einfach zu bedienen und kostengu¨nstig ist.
(Item 4:)
Verschiedene Technologien werden zuna¨chst parallel verfu¨gbar sein,
(Item 5:)
eine Konzentration wird erst zu einem spa¨teren Zeitpunkt erfolgen.
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(Item 6:)
Bzgl. der Entwicklung von Technologien sind - wie die Vergangenheit zeigt
(Unterscha¨tzung von SMS, U¨berscha¨tzung von WAP) - kaum Aussagen
mo¨glich.
(Item 57:)
Bis 2005 mu¨ssen die Netzbetreiber Preise und Nutzung durch
”
nicht
o¨ffentliches Konsortium” und (unzula¨ssige) Preisabsprachen stabil halten.
(Item 69:)
Endgera¨te sind Treiber der Entwicklung.
(Item 73:)
Mobile Technologien werden kurzfristig
”
unsichtbar” und als add-on in den
verschiedensten Produkten eingebaut werden (z.B. Servicestationen, mobile
Einsatzfahrzeuge, Mobile Health Care).
(Item 74:)
Es werden sich Dienste entwickeln und Hardwareplattformen angeboten,
die alle
”
genormten” Funknetze unterstu¨tzen ko¨nnen und ein Maximum an
Kostensparen fu¨r den Nutzer generieren.
(Item 75:)
Dafu¨r sind Plattformen notwendig, die Inhalt und Darstellungsschema
streng trennen und Nutzung u¨ber verschiedene Gera¨te ermo¨glichen.
(Item 81:)
Multimedia-Fun ist nicht so attraktiv, wie viele glauben.
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Hinweis zu Anhang 7:
Die folgenden Matrizen geben die im Rahmen der dritten Auswertung
der Daten ermittelten Verwandtschaftsgrade der Teilnehmer bzgl.
derjenigen Deskriptoren des Einflussfaktors
”
Technologien” wieder,
deren Auspra¨gungen aus der Beurteilung von (jeweils) mehr als
vier Items resultieren. Zur Vorgehensweise vgl. die Ausfu¨hrungen in
Kapitel 6.2, Seite 241f.*
Verzeichnis der Matrizen in Anhang 7:
7a) Deskriptor
”
Bluetooth” (Seite 360)
7b) Deskriptor
”
WLAN” (Seite 361)
7c) Deskriptor
”
UMTS” (Seite 362)
7d) Deskriptor
”
GPRS” (Seite 363)
7e) Deskriptor
”
Smartness Endgera¨t” (Seite 364)
7f) Deskriptor
”
WAP” (Seite 365)
7g) Deskriptor
”
Security” (Seite 366)
* Von der Angabe der absoluten U¨bereinstimmungen wird abgesehen. Die Matrizen ste-
hen unter www.jkuhn.de/delphistudie/ zum Download bereit. Bei den Deskriptoren,
deren Auspra¨gungen aus der Beurteilung von (jeweils) bis zu vier Items resultieren,
handelt es sich um die Deskriptoren
”
Infrarot”,
”
GSM”,
”
MMS” und
”
iMode”. Die
Tatsache, dass im Rahmen der dritten Auswertung zum Einflussfaktor
”
Technologi-
en” ermittelte Sto¨rgro¨ßen nicht Gegenstand dieses Anhangs sind, resultiert ebenfalls
aus der Tatsache, dass deren Auspra¨gungen aus der Beurteilung von lediglich bis zu
vier Items resultieren.
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7a) Verwandtschaftsgrade beim Deskriptor
”
Bluetooth”
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7b) Verwandtschaftsgrade beim Deskriptor
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(Gesamtzahl der Items: 9. Angabe der Verwandtschaftsgrade in Prozent.)
367
Literaturverzeichnis
[Afheldt 1999] Heik Afheldt: Auch Seher sehen manchmal richtig.
http://www2.tagesspiegel.de/archiv/1999/01/26/od-5727.html. Abruf am
20. Juli 2002. Adresse la¨sst auf Erscheinungsdatum 26. Januar 1999 schlie-
ßen.
[Allensbach 2001] Institut fu¨r Demoskopie Allensbach: Zukunft
in den Sternen? Das Interesse an Astrologie und Horoskopen wird
immer gro¨ßer. IN: Allensbacher Bericht Nr. 25/2001. http://www.ifd-
allensbach.de/news/prd 0125.html.
[Atteslander 2000] Peter Atteslander: Methoden der empirischen
Sozialforschung. 9. neu bearbeitete und erweiterte Auflage, unter Mit-
arbeit von Ju¨rgen Cromm, Busso Grabow, Harald Klein, Andrea Maurer,
Gabriele Siegert. deGruyter Studienbuch. Berlin, New York. 2000.
[Becker 1974] Dirk Becker: Analyse der Delphi-Methode und Ansa¨tze
zu ihrer optimalen Gestaltung. Inaugural - Dissertation zur Erlangung
der Wu¨rde eines Doktors der Wirtschaftswissenschaften der Universita¨t
Mannheim (Wirtschaftshochschule). 1974.
[Bekkers/Smits 1999] Rudi Bekkers, Jan Smits: Mobile Telecommuni-
cations : Standards, Regulation, and Application. Original (1997) u¨ber-
setzt ins Englische in 1999. Original-Titel (niederla¨ndisch): Mobiele Tele-
communicatie in Nederland en Belgi Regulering, standaarden en toepas-
singen: Serie: Mobile Communications Series. Artech House Publishers.
1999.
[Benkner/Stepping 2002] Thorsten Benkner, Christoph Stepping:
UMTS. Universal Mobile Telecommunication Systems. Schlembach-
Fachverlag. Weil der Stadt. 2002.
[Bru¨semeister 2000] Thomas Bru¨semeister: Qualitative Forschung. Ein
U¨berblick. 1. Auflage. Westdeutscher Verlag. Wiesbaden. 2000.
LITERATURVERZEICHNIS 368
[Cox 1999] Alan Cox: 5 GSM Cellular Radio: Technology and Worldwide
Implementation. IN: John Walker (Editior): Advances In Mobile Informa-
tion Systems. Mobile Communications Series. Artech House Publishers.
Boston, London. 1999. Seiten 95-128.
[Coyle 1977] Geoff Coyle: The nature and value of futures studies or do
futures have a future. IN: Futures. Elsevier Science. Vol.29, No.1. 1997.
Seiten 77-93.
[Dalkey et al. 1969] N. Dalkey, B. Brown, S. Cochran: The Delphi
Method, III: Use of Self-Ratings to Improve Group Estimates. Memoran-
dum RM-6115-PR. The RAND Corporation. Santa Monica (California,
USA). 1969.
[Diederich 2001] Bernd Diederich: 3 Technik. IN: Bernd Diederich, Tho-
mas Lerner, Roland D. Lindemann, Ralf Vehlen (Hrsg.): Mobile Business.
Ma¨rkte, Techniken, Gescha¨ftsmodelle. Gabler-Verlag. Wiesbaden. 2001.
Seiten 63-112.
[Droege 2001] Horst Droege: Thin Client oder Thick Client? IN: Monitor.
Das Magazin fu¨r Informationstechnologie. Bohrmann Druck und Verlag
(Hrsg.). Wien. 19. Jahrgang, http://www.monitor.co.at, Ausgabe 12/2001.
Seiten 50-51.
[Drukarczyk 1999] Jochen Drukarczyk: Finanzierung. Eine Einfu¨hrung.
8., neu bearbeitete und erweiterte Auflage. Lucius und Lucius-Verlag.
Stuttgart. 1999.
[Friedrichs 1990] Ju¨rgen Friedrichs: Methoden empirischer Sozialfor-
schung. 14. Auflage. Westdeutscher Verlag. Opladen. 1990.
[Geer/Gross 2001] Ralf Geer, Roland Gross: M-Commerce. Gescha¨fts-
modelle fu¨r das mobile Internet. Verlag Moderne Industrie. Landsberg am
Lech. 2001.
[Geschka/Hammer 1986] Horst Geschka, R. Hammer: Die Szenario-
Technik in der strategischen Unternehmensplanung. IN: Dietger Hahn,
Bernard Taylor (Hrsg.): Strategische Unternehmensplanung. Stand und
Entwicklungstendenzen. 4., vera¨nderte und erweiterte Auflage. Physika-
Verlag. Heidelberg, Wien. 1986. Seiten 238-263.
[Geschka/von Reibnitz 1986] Horst Geschka, Ute von Reibnitz: Die
Szenario-Technik. Ein Instrument der Zukunftsanalyse und der strategi-
schen Planung. IN: Armin To¨pfer, Heik Afheldt (Hrsg.). Mit Beitr. von
LITERATURVERZEICHNIS 369
Michael Andreae (Mitverf.): Praxis der strategischen Unternehmenspla-
nung. 2. Auflage. Horst Poller Verlag bzw. (Lizenzausgabe) Verlag Mo-
derne Industrie. Stuttgart bzw. Landsberg am Lech. 1986. Seiten 125-170.
[Geuer-Pollmann 2001] Christian Geuer-Pollmann: XML Sicherheit:
Eine Einfu¨hrung in XML Signature und XML Encryption. IN: Gerhard
Rossbach (Hrsg.): Mobile Internet. Deutscher Internet Kongress, Karlsru-
he 2001. 1. Auflage. dpunkt-verlag. Heidelberg. 2001. Seiten 285-306.
[Glaser/Strauss 1967] Barney G. Glaser, Anselm L. Strauss: The
Discovery of Grounded Theory. Strategies for Qualitative Research. Aldine
Publishing Company. Chicago. 1967.
[Gleason 2001] James T. Gleason: Risikomanagement. Wie Unternehmen
finanzielle Risiken messen, steuern und optimieren. Aus dem Englischen
von Petra Pyka. Campus-Verlag. Frankfurt, New York. 2001.
[Gluschke 2001] Guido Gluschke: Sicherheit in mobilen Systemen. IN:
Gerhard Rossbach (Hrsg.): Mobile Internet. Deutscher Internet Kongress,
Karlsruhe 2001. 1. Auflage. dpunkt-verlag. Heidelberg. 2001. Seiten 77-90.
[Ha¨ckelmann et. al. 2000] Heiko Ha¨ckelmann, Hans Joachim Pet-
zold, Susanne Strahringer: Kommunikationssysteme. Technik und
Anwendungen. Springer-Verlag. Berlin et al. 2000.
[Ha¨der/Ha¨der 2000] Michael Ha¨der, Sabine Ha¨der: Die Delphi-
Methode als Gegenstand methodischer Forschungen. IN: Michael Ha¨der,
Sabine Ha¨der (Hrsg.): Die Delphi-Technik in den Sozialwissenschaften.
Methodische Forschungen und innovative Anwendungen. Westdeutscher
Verlag. Wiesbaden. 2000. Seiten 11-31.
[Hahlen 2001] Johann Hahlen: Wahlen im Internet: Werden Stimmzettel
und Wahlurne u¨berflu¨ssig? IN: Gerhard Rossbach (Hrsg.): Mobile Internet.
Deutscher Internet Kongress, Karlsruhe 2001. 1. Auflage. dpunkt-verlag.
Heidelberg. 2001. Seiten 21-31.
[Hampe 2002] J. Felix Hampe: Mehrwertdienste beim Mobile Computing.
Vortrag bei:
”
Informationstag 2002 Mobile Computing”. Ort der Veran-
staltung: Universita¨t Regensburg. Vortrag vom 7. Juni 2002.
[Harteis 2002] Christian Harteis: Kompetenzfo¨rdernde Arbeitsbedin-
gungen. Zur Konvergenz o¨konomischer und pa¨dagogischer Prinzipien be-
trieblicher Personal- und Organisationsentwicklung. 1. Auflage. Deutscher
Universita¨ts Verlag. Wiesbaden. 2002.
LITERATURVERZEICHNIS 370
[Hernando/Prez-Fontan 1999] Jos M. Hernando, F. Prez-Fontn:
Introduction to Mobile Communications Engineering. Mobile Commu-
nications Series. Artech House Publishers. Boston, London. 1999.
[Homburg 2000] Christian Homburg: Quantitative Betriebswirtschafts-
lehre. Entscheidungen durch Modelle. Mit Beispielen, U¨bungsaufgaben
und Lo¨sungen. 3., u¨berarbeitete Auflage. Gabler-Verlag. Wiesbaden.
2000.
[Hubschneider 2001] Martin Hubschneider: Location Based Services:
Eine Killerapplikation fu¨r UMTS? IN: Gerhard Rossbach (Hrsg.): Mo-
bile Internet. Deutscher Internet Kongress, Karlsruhe 2001. 1. Auflage.
dpunkt-verlag. Heidelberg. 2001. Seiten 43-57.
[Johnson 1982] Julie Ann Johnson: The function of delphic responses in
greek tragedy. 1982. Authorized facsimile printed by microfilm/xerography
on acid-free paper in 1986 by University Microfilms International (Ann
Arbor, Michigan, U.S.A.).
[Kahn/Wiener 1967] Herman Kahn, Anthony J. Wiener: Ihr werdet
es erleben. Voraussagen der Wissenschaft bis zum Jahr 2000. Titel der
Originalausgabe: The year 2000. A framework for speculation on the next
thirty-three years. Aus dem Englischen u¨bertragen von Klaus Feldmann.
Auflage 1.-10. Tausend. Copyright 1967 by The Hudson Institute. Verlag
Fritz Molden. Wien, Mu¨nchen, Zu¨rich. 1967/1968.
[Kromrey 1998] Helmut Kromrey: Empirische Sozialforschung. Model-
le und Methoden der Datenerhebung und Datenauswertung. 8., durch-
greifend u¨berarbeitete und erweiterte Auflage. Leske + Budrich-Verlag.
Opladen. 1998.
[Kuhn/Lehner 2003] Ju¨rgen Kuhn, Franz Lehner: Szenarien einer
mobilen Zukunft. IN: Key Pousttchi, Klaus Turowski (Hrsg.): Mobile
Commerce - Anwendungen und Perspektiven. Proceedings zum 3. Work-
shop Mobile Commerce, Universita¨t Augsburg, 04.02.2003. GI-Edition,
Lecture Notes in Informatics. Gesellschaft fu¨r Informatik. Ko¨llen Druck +
Verlag. Bonn. 2003. Seiten 130-142.
[Lamnek 1995] Siegfried Lamnek: Qualitative Sozialforschung. Band 2,
Methoden und Techniken. 3. korrigierte Auflage. Beltz, Psychologie Ver-
lags Union. Weinheim. 1995.
LITERATURVERZEICHNIS 371
[Lehner 2001] Franz Lehner: Mobile Business und mobile Dienste - Eine
Posititionsbestimmung. Forschungsbericht Nr. 49, 2. Auflage. Schriftenrei-
he des Lehrstuhls fu¨r Wirtschaftsinformatik III. Universita¨t Regensburg.
Juni 2001.
[Lehner 2002] Franz Lehner: Teil 1: Grundlagen und Entwicklung -
Einfu¨hrung und Motivation. IN: Rene´ Teichmann, Franz Lehner (Hrsg.):
Mobile Commerce. Strategien, Gescha¨ftsmodelle, Fallstudien. Springer-
Verlag. Berlin, Heidelberg. 2002.
[Lehner 2003] Franz Lehner: Mobile und drahtlose Informationssysteme.
Technologien, Anwendungen, Ma¨rkte. Springer-Verlag. Berlin et al. 2003.
[Lehner/No¨sekabel 2002] Franz Lehner, Holger No¨sekabel: The Role
of Mobile Devices in E-Learning. A survey of Current Projects And First
Experiences With a Wireless E-Learning Environment. Forschungsbericht
Nr. 62, Universita¨t Regensburg, Schriftenreihe des Lehrstuhls fu¨r Wirt-
schaftsinformatik III. ISBN 3-932345-86-x. 1. Auflage. August 2002.
[Lerner 2001] Thomas Lerner: 5 Mobile Zahlungssysteme. IN: Bernd
Diederich, Thomas Lerner, Roland D. Lindemann, Ralf Vehlen (Hrsg.):
Mobile Business. Ma¨rkte, Techniken, Gescha¨ftsmodelle. Gabler-Verlag.
Wiesbaden. 2001. Seiten 155-194.
[Linstone/Turoff 1975] Harold A. Linstone, Murray Turoff: Intro-
duction. IN: Harold A. Linstone, Murray Turoff (Hrsg.): The Delphi Me-
thod. Techniques and Applications. Addison-Wesley Publishing Company.
Reading (Massachusetts, USA) et al. 1975.
[M. Ha¨der 1996] Michael Ha¨der: Zur Evaluation der Delphi-Technik. Ei-
ne Ergebnisu¨bersicht. IN: ZUMA-Arbeitsbericht 96/02. ZUMA (Zentrum
fu¨r Umfragen, Methoden und Analysen, Mannheim). Mannheim. April
1996.
[M. Ha¨der 2000] Michael Ha¨der: Die Expertenauswahl bei Delphi-
Befragungen. IN: ZUMA How-to-Reihe. ZUMA (Zentrum fu¨r Umfragen,
Methoden und Analysen, Mannheim). Mannheim. Nr. 5. 2000.
[M. Ha¨der 2002] Michael Ha¨der: Delphi-Befragungen. Ein Arbeitsbuch.
Westdeutscher Verlag. Wiesbaden. 2002.
[M. Ha¨der/Rexroth 1998] Michael Ha¨der, Margrit Rexroth:
Erfassung kognitiver Aspekte des Antwortverhaltens in einer Delphi-
LITERATURVERZEICHNIS 372
Studie. IN: ZUMA-Arbeitsbericht 98/06. ZUMA (Zentrum fu¨r Umfragen,
Methoden und Analysen, Mannheim). Mannheim. September 1998.
[McBurney 1998] Donald H. McBurney: Research Methods. 4. Auflage.
Brooks/Cole Publishing Company (A Division of International Thomson
Publishing). Pacific Grove (California 93950, USA). 1998.
[Meyers Lexikon 1978] Bibliographisches Institut AG: Meyers Enzy-
klopa¨disches Lexikon. Lexikonverlag. Mannheim et al. 1978.
[Mißler-Behr 1993] Magdalena Mißler-Behr: Methoden der Szenario-
analyse. Deutscher Universita¨ts Verlag. Wiesbaden. 1993.
[Mobilex] Franz Lehner: Mobilex. http://www-mobile.uni-regensburg
.de/mobilexcur/rxml/index.rxml. 14. November 2002. Das Mobilex wird
laufend entsprechend der technischen Entwicklung aktualisiert.
[Mo¨hlenbruch/Schmieder 2001] Dirk Mo¨hlenbruch, Ulf-Marten
Schmieder: Gestaltungsmo¨glichkeiten und Entwicklungspotenziale des
Mobile Marketing. IN: Andreas Meier (Hrsg.): Mobile Commerce. Reihe:
Praxis der Wirtschaftsinformatik (HMD), Heft 220. dpunkt-Verlag.
August 2001. Seiten 15-26.
[Mohr 2002] Rainer Mohr: Messaging - Eine Bestandsaufnahme mit
besonderer Beru¨cksichtigung mobiler Anwendung. Forschungsbericht Nr.
59, Universita¨t Regensburg, Schriftenreihe des Lehrstuhls fu¨r Wirtschafts-
informatik III. ISBN 3-932345-83-5. 1. Auflage. Juni 2002.
[Mo¨nchhalfen 2000] Christof Mo¨nchhalfen: Marktforschung via Inter-
net. Eine Delphi-Studie zur Einscha¨tzung zuku¨nftiger Mo¨glichkeiten kom-
munikativer Erhebungsinstrumente. IN: Kommunikationsforschung aktuell
(4). Bochumer Univ.-Verlag. Bochum. 2000.
[Muckel 2002] Petra Muckel: Die Grounded Theory in der Tradi-
tion der Mu¨nsteraner Schule. http://www.qualitative-sozialforschung
.de/einfuehrung.htm. Abrufdatum: 2. August 2002.
[Mu¨ller-Veerse 1999] Falk Mu¨ller-Veerse: Mobile Commerce Report.
Durlacher Research Ltd.. London. 1999.
[Neufert 2002] Caroline Neufert: Wieviel Sicherheit braucht Mobile
Business? IN: Information Management & Consulting, die Fachzeitschrift
fu¨r Informatik. Information Multimedia Co. Saarbru¨cken. Nr. 17/2. 2002.
Seiten 44-48.
LITERATURVERZEICHNIS 373
[No¨sekabel/Lehner 2002] Holger No¨sekabel, Franz Lehner: Integra-
tion von web- und mobilbasierten Diensten. IN: Ralf Reichwald (Hrsg.):
Mobile Kommunikation. Wertscho¨pfung, Technologien, neue Dienste. 1.
Auflage. Gabler-Verlag. Wiesbaden. 2002. Seiten 127- 143.
[o.V. (Fraunhofer Institut) 1999] o.V., Fraunhofer Institut im Auf-
trage des BMBF: Delphi ’98. Studie zur globalen Entwicklung von
Wissenschaft und Technik bis 2025. IN: Marketing Journal. Nr. 1. 1999.
Seiten 12-14.
[o.V. (igp)] o.V. (Institut fu¨r Grundlagen und Planung Univer-
sita¨t Stuttgart). http://www.iqp.uni-stuttgart.de/∼jung/prognosen/
main.html. Abruf am 20. Juli 2002.
[Pham 2002] Thai-Lai Pham: Mobile Kommunikationstechnologien fu¨r
Mobile Business. IN: Detlef Hartmann (Hrsg.): Gescha¨ftsprozesse mit Mo-
bile Computing. Konkrete Projekterfahrung, technische Unterstu¨tzung,
kalkulierbarer Erfolg des Mobile Business. 1. Auflage. Vieweg-Verlag.
Braunschweig, Wiesbaden. 2002. Seiten 2-24.
[Rautenstrauch/Schulze 2003] Claus Rautenstrauch, Thomas Schul-
ze: Informatik fu¨r Wirtschaftswissenschaftler und Wirtschaftsinformati-
ker. Springer-Verlag. Berlin et al. 2003.
[Rayermann/Zimmer 2002] Marcus Rayermann, Mathias Zimmer:
Rechtliche Grundlagen des M-Commerce. IN: Walter Gora, Stefanie
Ro¨ttger-Gerigk (Hrsg.): Handbuch Mobile-Commerce. Technische Grund-
lagen, Marktchancen und Einsatzmo¨glichkeiten. Springer-Verlag. Berlin,
Heidelberg, New York. 2002. Seiten 91-113.
[Riehm 2002] Ulrich Riehm: Innovationsbedingungen des E-Commerce
- die technischen Kommunikationsinfrastrukturen fu¨r den elektronischen
Handel. IN: TAB - Bu¨ro fu¨r Technikfolgen-Abscha¨tzung beim Deutschen
Bundestag. Hintergrundpapier Nr. 7. Februar 2002.
[Roth 1984] Erwin Roth (Hrsg., unter Mitarbeit von Klaus Hei-
denreich): Sozialwissenschaftliche Methoden. Lehr- und Handbuch fu¨r
Forschung und Praxis. Oldenburg-Verlag. Mu¨nchen. 1984.
[Roth 2002] Jo¨rg Roth: Mobile Computing. Grundlagen, Technik, Kon-
zepte. 1. Auflage. dpunkt-verlag. Heidelberg. 2002.
[Rupp 2001] Stephan Rupp: Die Zukunft der Netze: Was kommt, was
bleibt? IN: Gerhard Rossbach (Hrsg.): Mobile Internet. Deutscher Internet
LITERATURVERZEICHNIS 374
Kongress, Karlsruhe 2001. 1. Auflage. dpunkt-verlag. Heidelberg. 2001.
Seiten 33-42.
[Sackman 1975] Harold Sackman: Delphi Critique. Expert Opinion, Fo-
recasting, and Group Process. The Rand Corporation, Lexington Books.
Lexington (Massachusetts, USA) et al. 1975.
[Samik-Ibrahim 2000] Rahmat M. Samik-Ibrahim (2000, January):
Grounded Theory methodology as the research strategy for a developing
country. [16 paragraphs]. Forum Qualitative Sozialforschung / Fo-
rum: Qualitative Social Research [On-line Journal], 1(1). Available at:
http://qualitative-research.net/fqs [Year, Month, Date].
[Schiller 2000] Jochen Schiller: Mobilkommunikation. Techniken fu¨r das
allgegenwa¨rtige Internet. Addison-Wesley-Verlag. Mu¨nchen. 2000.
[Schnell et al. 1992] Rainer Schnell, Paul B. Hill, Elke Esser:
Methoden der empirischen Sozialforschung. 3., u¨berarbeitete und erwei-
terte Auflage. Oldenbourg-Verlag. Mu¨nchen, Wien. 1992.
[Sittig 1976] Carl A. Sittig: Serie: Gebra¨uchliche Prognoseverfahren. Carl
A. Sittig (6): Die Delphi-Prognose. IN: Marketing Journal. Hamburg et
al. Nr. 2. 1976. Seiten 132-136.
[Steimer et al. 2001] Fritz L. Steimer, Iris Maier, Mike Spinner:
mCommerce. Einsatz und Anwendung von portablen Gera¨ten fu¨r mobilen
eCommerce. Addison-Wesley Verlag, ein Imprint der Pearson Education
Deutschland. Mu¨nchen. 2001.
[Stra¨ter 1988] Detlev Stra¨ter: Szenarien als Instrument der Vorausschau
in der ra¨umlichen Planung. IN: Regionalprognosen. Methoden und
ihre Anwendung. Akademie fu¨r Raumforschung und Landesplanung,
Forschungs- und Sitzungsberichte, Band 175. poppdruck. Hannover. 1988.
Seiten 417-440.
[Strauss 1987] Anselm L. Strauss: Qualitative analysis for social scien-
tists. Cambridge University Press. Cambridge et al. 1987.
[Strauss/Corbin 1996] Anselm Strauss, Juliet Corbin: Grounded The-
ory: Grundlagen Qualitativer Sozialforschung. Aus dem Amerikan. von
Solveigh Niewiarra und Heiner Legewie. Originalausgabe: Basics of Qua-
litative Research: Grounded Theory Procedures and Techniques (1990).
Beltz, Psychologie Verlags Union. Weinheim. 1996.
LITERATURVERZEICHNIS 375
[Swoboda 2000] Helmut Swoboda: Die Zukunft hat eben begonnen.
http://www.wienerjournal.at/WISSCH33.HTM. Abruf am 20. Juli 2002.
Hinweise auf Juni 2000 als Datum der Vero¨ffentlichung.
[Vehlen 2001] Ralf Vehlen: 2 Markt. IN: Bernd Diederich, Thomas Ler-
ner, Roland D. Lindemann, Ralf Vehlen (Hrsg.): Mobile Business. Ma¨rkte,
Techniken, Gescha¨ftsmodelle. Gabler-Verlag. Wiesbaden. 2001. Seiten 21-
62.
[Volkmann] Martin Volkmann: Szenarioanalyse. http://www.uni-karls-
ruhe.de/∼map/nszenarioanalyse b.html. Abruf am 11. Juli 2002.
[von Reibnitz 1981] Ute von Reibnitz: So ko¨nnen auch Sie die Szena-
rio-Technik nutzen. Fu¨r mehr Handlungsspielraum in Ihren Marketing-
Planungen. IN: Marketing-Journal. Gebrauchsanleitungen fu¨r Marketing
+ Verkauf + Kommunikation. Heft 1. 1981. Seiten 37-41.
[von Reibnitz 1983] Ute von Reibnitz: Szenarien als Grundlage strate-
gischer Planungen. IN: Harvard-Manager. Periodikum zu Theorie und
Praxis des Managements. Manager magazin Verlagsgesellschaft. Heft 1.
1983. Seiten 71-79.
[von Reibnitz et al. 1982] Ute von Reibnitz, Horst Geschka, S. Sei-
bert: Die Szenario-Technik als Grundlage von Planungen. Verlag: Bat-
telle. Frankfurt. 1982.
[Wechsler 1978] Wolfgang Wechsler: Delphi-Methode. Gestaltung und
Potential fu¨r betriebliche Prognoseprozesse. IN: Christof Aschoff, Peter
Mu¨ller-Bader (Hrsg.): Schriftenreihe: Wirtschaftswissenschaftliche For-
schung und Entwicklung. Band 18. (Zugl. Dissertation). 1. Auflage.
Florentz-Verlag. Mu¨nchen. 1978.
[Wo¨ller 1999] Rolf Wo¨ller: 1. Qualitative Prognosen. IN: Werner Pepels
(Hrsg.): Moderne Marktforschungspraxis - Handbuch fu¨r mittelsta¨ndische
Unternehmen. Luchterhand-Verlag. Neuwied, Kriftel. 1999. Seiten 441-
454.
[Zentner 1982] Rene´ D. Zentner: Scenarios, Past, Present and Future.
IN: Long Range Planning. Pergamon Press. Vol.15, Nr.3. 1982. Seiten
12-20.
[Zobel 2001] Jo¨rg Zobel: Mobile Business und M-Commerce. Die Ma¨rkte
der Zukunft erobern. Hanser-Verlag. Mu¨nchen, Wien. 2001.
